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В последние годы ресторанный бизнес  Красноярска  динамично 
развивается. Вместе с тем, рынок ресторанного бизнеса находится на стадии 
роста. Потребительский спрос на сегодняшний день не удовлетворен, темпы 
роста сокращаются, объем продаж приближается к пиковому значению, что 
способствует усилению конкурентной борьбы между ресторанными 
предприятиями, особенно в среднеценовом сегменте рынка. 
Основой успеха любого бизнеса являются устойчивые конкурентные 
преимущества товаров и услуг, заключающиеся в понимании потребителем 
их отличительных свойств. Конкурентоспособность − это некая 
относительная и интегральная характеристика, отражающая отличие услуги 
от услуг конкурентов и, определяющая ее привлекательность в глазах 
потребителя. 
Значение стратегического поведения, позволяющего фирме выживать в 
конкурентной борьбе в долгосрочной перспективе, резко возросло в 
последние десятилетия. Все компании в условиях жесткой конкуренции, 
быстро меняющейся ситуации должны не только концентрировать внимание 
на внутреннем состоянии дел в компании, но и вырабатывать стратегию 
долгосрочного планирования, которая позволяла бы им своевременно 
реагировать на изменения, происходящие в их окружении. Исключительно 
важным становится осуществление такого управления, которое обеспечивает 
конкурентные преимущества в быстро меняющейся окружающей среде. 
Если раньше считалось, что большой имеет лучшие шансы победить в 
конкуренции по сравнению с маленьким, то теперь все более ясным 
становится факт, что преимущества в конкурентной борьбе получает более 
быстрый. Ускорение изменений в окружающей среде, появление новых 
запросов и изменение позиции потребителя, возрастание конкуренции за 
ресурсы, интернационализация бизнеса, появление новых, зачастую 
совершенно неожиданных возможностей для осуществления бизнеса, 
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развитие информационных сетей, делающих возможным молниеносное 
распространение и получение информации, широкая доступность 
современных технологий, изменение роли человеческих ресурсов, а также 
ряд других факторов привели к резкому возрастанию значения управления 
конкурентоспособностью товара и в целом фирмы. 
Актуальность данной работы определяется тем, что текущие 
общеэкономические тенденции оказывают значительное влияние на 
дальнейшее развитее предприятий ресторанного бизнеса. Всвязи с чем 
мониторинг конкурентной позиции предприятий, осуществляющих свою 
деятельность в среде ресторанного бизнеса, а так же разработка мероприятий 
по повышению их конкурентоспособностей является в настоящее время 
актуальным. 
Объектом исследования является ООО "Ресторан Простые радости" 
Предметом исследования − пути повышения конкурентоспособности 
ресторана. 
Целью данной работы  является анализ и разработка мероприятий по 
повышению конкурентоспособности ресторана. 
В ходе написания выпускной квалификационной работы были 
поставлены и решены следующие задачи: 
 изучение особенностей управления конкурентоспособности на 
предприятиях в сфере услуг; 
 сбор и анализ статистических данных, теоретических материалов, 
документации, справочную и научную литературу по избранной теме; 
 разработка предложений и рекомендаций по повышению 
конкурентоспособности организации; 
 оценка и обоснование выбора разработанных мероприятий. 
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          1 Особенности развития рынка услуг 
          1.1 Анализ и выявление тенденций развития рынка услуг в России 
 
С 1994 года  Россия перешла на международную хозяйственную 
классификацию видов экономической деятельности, в соответствии с 
которой к материальному производству отнесены промышленность, сельское 
и лесное хозяйство, строительство и производственные виды бытового 
обслуживания [9]. 
Остальные отрасли национальной экономики, в том числе транспорт, 
связь, информационно-вычислительное обслуживание, торговля и 
общественное питание, материально-техническое снабжение и сбыт, 
заготовки, ЖКХ отнесены к сфере услуг (рис.1). 
 




Сфера услуг включает также отрасли, которые были порождены 
развитием рыночных отношений ‒ операции с недвижимым имуществом, 
общая коммерческая деятельность по обеспечению функции рынка и т.д. 
Поскольку различные отрасли сферы услуг неодинаково отражают 
динамику становления постиндустриального общества, в аналитических 
целях сферу услуг подразделяют на три подсектора:  
 собственно третичный (услуги по обслуживанию материального 
производства);  
 четвертичный сектор (торговля, финансы, страхование, операции 
по обслуживанию недвижимости);  
 пятеричный сектор, куда относят информационно-научные, 
образовательные, деловые и управленческие услуги, т.е. отрасли, 
прогрессивное развитие которых определяет модель будущего 
постиндустриального общества. 
Наряду с чисто рыночным сектором в современной смешанной 
экономике выделяют так называемый общественный сектор, где 
производятся общественные блага, финансируемые преимущественно за счет 
государственного бюджета. Это гарантирует доступность общественных благ 
всем слоям общества независимо от их платежеспособности и 
имущественного положения. 
Общественный сектор включает услуги органов - государственного 
управления, обороны и внутренней безопасности, услуги учреждений 
фундаментальной науки, санитарно-экологические и 
противоэпидемиологические услуги. 
Многие блага и услуги занимают промежуточное положение между 
чистыми общественными благами, нерыночными услугами, с одной стороны, 
и частными благами, чисто рыночными услугами, с другой. Речь идет о, так 
называемых, смешанных благах.  
К ним относятся услуги сетевых производств: транспортных, газовых, 
электрических, тепловых, трубопроводных и т.д., где по технико-
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экономическим соображениям невозможно реализовать принципы 
конкурентности, а также социально значимые услуги, обладающие 
крупномасштабным внешним эффектом − образование, здравоохранение и 
неразвлекательные виды культуры, в частности, библиотечное, музейное 
обслуживание, услуги парков культуры и отдыха, национальных 
заповедников. 
В процессе реформирования российской экономики доля сектора услуг 
выросла. В настоящее время на него приходится 57% ВВП и 56% 
общейчисленности занятых.  
Объем реализации услуг населениюб ‒ важный комплексный 
социально-экономический показатель удовлетворения потребностей в 
услугах разного назначения, а, следовательно, показатель уровня жизни 
населения и одновременно результатов функционирования рынка услуг и 
развития сферы услуг. Этот показатель целесообразно использовать в 
качестве специфического показателя эффекта функционирования рынка. 
Показатель уровня реализации услуг на одного жителя − важный индикатор 
развития регионального рынка и региональных сопоставлений. 
С позиций удовлетворения потребностей населения в услугах 
основным показателем эффекта является объем реализации услуг населению. 
С позиции каждого отдельного поставщика услуг на рынок, а также 
регионального и российского рынков важным показателем эффекта является 
полученная на рынке услуг прибыль − финансовый результат.  
Далее мы провели анализ развития рынка  ресторанных услуг в России. 
Динамика общего количества хозяйствующих субъектов в сфере 





Рисунок 2 – Число хозяйствующих субъектов общественного питания, тыс. 
единиц 
 
Анализ позволяет сделать вывод о том, что в 2014 году количество 
хозяйствующих субъектов в деятельности кафе и ресторанов выросло на 3,9 
тыс. ед., что составило 5,8%. Количество субъектов в сфере деятельности 
баров увеличились на 0,4 тыс. ед., темп прироста также составил порядка 
5,9%. 
Также выросло и количество индивидуальных предпринимателей в 




Рисунок 3 – Число индивидуальных предпринимателей в общественном 
питании, тыс. человек 
 
В 2014 году количество ИП в сфере общественного питания выросла на 
6 тыс. человек, что составило 9,8% к показателям 2013 года. 
Основной тенденцией развития ресторанного рынка в современной 
России является то, что с 2000 года обороты рынка общественного питания 
стремительно растут. Так, темпы роста рынка за последние 16 лет не падали 
ниже 26% (рисунок 4). 
Отметим, что в 2010 году, после небольшого сокращения объема 
российского рынка общественного питания в кризисном для сферы услуг 
2009 году (-1,6%), его рост возобновился. По оценкам аналитиков компании 
IntescoResearchGroup, в 2012 году обороты рынка превысили триллионный 
порог и достигли 1,2 млрд руб. 




Рисунок 4 – Динамика оборота общественного питания за 2008-2014 гг. 
 
 
Рисунок 5 – Количество субъектов общественного питания по видам на 31 





Анализ структуры позволяет сделать вывод о том, что в Российской 
федерации в целом на долю общедоступных столовых и закусочных 
приходится порядка 19% всех заведений общественного питания, на 
столовые учебных заведений, организаций и промышленных предприятий – 
37%, на долю баров и ресторанов  –  44%. Аналогичная структура характерна 
и для Сибирского федерального округа, и для Красноярского края.  
На долю баров и ресторанов приходится 39% заведений и 41% процент 
соответственно. 
Иное распределение видом заведений общественного питания по 
количеству посадочных мест и площади обслуживания посетителей.  
По доле посадочных мест лидируют столовые учебных заведений, 
организаций, промышленных предприятий – 50% Россия, 52% – Сибирский 
федеральный округ и 54% Красноярский край. На долю баров и ресторанов 
приходится от 35% мест в Сибирской федеральном округе до 40% в целом по 
России. 
По структуре площади обслуживания в России в целом лидируют бары 
и рестораны – 50% всего площади обслуживания. В СФО эта доля ниже – 
41%, в Красноярском крае еще ниже – 40%.  
Оценивая уровень развития форматов заведений, следует отметить, что 
набольшее распространение получают ведомственные заведения 
общественного питания, а также кафе, бары и рестораны. Этому 
способствует не только рост сетей и стационарных объектов общественного 
питания, но и активное развитие новых форматов торговли: еда на вынос, 
доставка готовых блюд на дом, кейтеринг. Все большее число россиян 
становятся постоянными "потребителями" в индустрии общественного 
питания. 
Говоря о современном состоянии развития ресторанного рынка, нельзя 
не отметить то, что ресторанный рынок, напрямую зависит от общих 
экономических показателей, то есть от платежеспособности потребителей 
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услуг, а также от изменяющегося менталитета жителей России, которые все 
больше ориентируются на западные стандарты потребления.  
Расходы россиян на питание «вне дома» колеблются на уровне 3,1 – 
3,5% совокупных потребительских расходов (рисунок 6). 
 
Рисунок 6 – Потребительские расходы и доля общественного питания за 
2008-2014 гг. 
 
Следует также отметить, что расходы на общественное питание 
колеблются в зависимости от уровня доходов (рис. 7).  
Наиболее обеспеченная группа населения (десятая) тратит на 
питание вне дома почти 4,8% своих расходов, тогда как самая бедная группа 




Рисунок 7 – Структура потребительских расходов по 10-ти процентным 
группам населения на общественное питание 
 
По мнению большинства специалистов, наибольшим спросом на 
отечественном рынке пользуются сравнительно дешевые заведения, такие 
как: кафе, фаст-фуд, бары, закусочные, так как они соответствуют уровню 
доходов населения в целом. Элитные же рестораны могут позволить себе 
посещать лишь 2-3% населения, что и находит свое отражение в их доле 
рынка. 
Согласно оценкам экспертов IntescoResearchGroup, почти каждый 
второй ресторан России имеет средний чек от 500 до 1 000 руб. Около 30,9% 
ресторанов работает в ценовом диапазоне от 1 000 до 1 500 руб. В каждом 
шестом заведении можно поесть на 1500-2000 руб. (12%). 
Средний чек в 6% ресторанах составляет от 2 000 до 3 000 руб. Более 
чем в 3000 руб. на человека обходится посещение 2% заведений 
ресторанного типа[9]. 
Таким образом, наименее популярными среди ресторанов России 
являются диапазоны цен «до 500 руб.» и «свыше 3 000 руб.». 
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Для предприятий общественного питания большое значение имеет 
наличие так называемого «якоря», обеспечивающего постоянный поток 
клиентов. Именно поэтому большая часть ресторанов расположена в 
центральных районах, что объясняется привлекательностью центра города 
для времяпрепровождения жителей и гостей города [1]. 
Однако в ресторанном бизнесе есть и отрицательные стороны. Так, в 
России отсутствует серьезный рыночный опыт в ресторанной сфере и 
многолетние традиции. Кроме того, нет наработанной методологической 
базы, помогающий вести бизнес. 
В последние годы ресторанный рынок показывает стабильный рост, 
улучшается качество обслуживания, все более разнообразными становятся 
предложения. Растут доходы индустрии, растут и зарплаты занятых в ней 
работников. 
Таким образом, актуальные тенденции развития ресторанного бизнеса 
можно отметить как оказание услуг в сфере общественного питания, 
рассчитанные на удовлетворение потребностей посетителя со средним чеком 
от 500 до 1000 рублей и получение основного дохода за счет роста 
количества посетителей. 
Для достижения целей ресторатору необходимо найти «своего» 
посетителя и посвятить дальнейшую деятельность изучению вкусов и 
исполнению ожиданий своей целевой аудитории. 
          1.2 Анализ рынка услуг в Красноярском крае 
Рынок услуг существует в единстве с товарным рынком и является 
одной из его разновидностей, развивающейся в рамках общих законов 
рыночной экономики и подчиняющейся этим законам.  
Вместе с тем он имеет ряд специфических черт, обусловливающих 
особый подход к предпринимательской и маркетинговой деятельности, при-
званной обеспечить удовлетворение спроса на услуги. 
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Результат деятельности по оказанию услуги, подверженный во многих 
случаях влиянию личных качеств производителя, не может быть заранее 
определен с достаточной точностью.  
Динамика потребительских расходов на душу населения в крае в 
сравнении с общероссийскими показателями и показателями Сибирского 
федерального округа приведены на рис. 8.  
Анализ данных позволяет сделать вывод, что показатели 
Красноярского края сравнимы со среднероссийскими величинами, и выше, 
чем в среднем по федеральному округу. В 2014 году средние 
потребительские расходы в крае составили 19 134 рубля против 20 920 
рублей в среднем по России и 15 645 рублей по Сибирскому федеральному 
округу. 
 
Рисунок 8 – Динамика потребительских расходов на душу населения, тыс. 
рублей 
 
Основой развития платных услуг, оказанных населению, является 
платежеспособный спрос населения и первоочередное потребление 





Рисунок 9 – Динамика платных услуг на душу населения, тыс. рублей 
 
Тремя самыми большими сегментами рынка платных услуг населению 
в крае являются жилищно-коммунальное хозяйство, транспорт и связь – в 
совокупности они генерируют более 70% общего объема платежей населения 
за услуги. 
Особое место в структуре платных услуг населению занимают услуги 
«обязательного» характера, к которым относятся транспортные и жилищно-
коммунальные услуги. Их удельный вес составляет более 50% общего 
объема расходов населения на услуги.  
Среди наблюдаемых видов услуг наиболее динамично на протяжении 
нескольких лет развивается рынок услуг связи, под влиянием развития сетей 
связи, внедрения новых видов услуг, роста уровня доходов населения и 
корпоративной активности.  
При этом высокий удельный вес (более 40%) в общем объеме услуг 

























Проводимые преобразования в социальной сфере, такие как 
расширение объемов платных услуг в сфере образования, (которые в 
основном, представлены в виде дополнительных образовательных услуг, 
связанных с углубленным изучением отдельных дисциплин, занятий 
развивающего и творческого направлений, подготовкой к поступлению в 
образовательные учреждения разного уровня, получением второго и 
последующих профессиональных образований, повышением квалификации) 
обуславливают увеличение объемов потребления платных образовательных 
услуг в крае [2]. 
Рынок платных услуг физической культуры и спорта развивается за 
счет проведения спортивно-оздоровительных, физкультурно-
оздоровительных мероприятий.  
Среди регионов Сибирского федерального округа по итогам первого 
полугодия 2014 года по объему платных услуг на душу населения 
Красноярский край занял 2 место. 
Что касается рынка ресторанных услуг в Красноярском крае, то в 
текущем году он активно развивался. 
Несмотря на то, что объем рынка вырос незначительно – на 102% (в 
янв. − сент. 2014 г.), число заведений увеличилось с начала года на 7% и на 
ноябрь 2014 г. составило 581. 
Из-за неблагоприятной экономической обстановки и удорожания 
продуктов, рентабельность бизнеса начала снижаться. Рестораторы 
задумались об увеличении среднего чека и приостановили планы по новым 
проектам. 
В январе − сентябре 2014 г. оборот рынка общественного питания в 
Красноярском крае вырос незначительно  – на 102%(для сравнения: 





Рисунок 10 – Оборот общественного питания в Красноярском крае за 2010 – 
2014 гг., млрд. рублей 
 
В Красноярске ежегодно увеличивается количество заведений 
общепита. Это происходит как за счет новых проектов, так и за счет 
тиражирования уже работающих. Особенно активны крупные ресторанные 
холдинги.  
К примеру, за последние 1,5 года BelliniGroup запустил пятую по счету 
пиццерию "Перцы", ресторан "Якитория". Berrywoodfamily открыла бар 
FrankyWoo, гастропаб" Залечь на дно в Брюгге" и пиццерию GreenVillaPizza. 
КР "Красноярск" нарастил сеть BigYorker двумя новыми точками. Три новых 
заведения открыл ресторатор Евгений Пономарев.  
По данным ИСС2ГИС, на январь 2012 г. в городе действовало 462 
заведения общепита, на январь 2014 г. ‒ 543, на ноябрь 2014 г. − 581.[10] 
Отметим, что из-за нехватки качественных площадей в центре города и 
развития инфраструктуры спальных районов новые заведения все чаще 
открываются за пределами центра. 
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Транснациональные ресторанные компании усиливают свои позиции в 
Красноярске. Так, в августе 2014 г. в городе открылось первое заведение 
BurgerKing. Компания обозначила свои намерения запустить еще пять 
ресторанов к середине 2015 г.  
В планах KFC открыть в течение нескольких лет в Красноярске более 
10 новых заведений. Свои планы начать работу в городе подтвердила 
корпорация McDonald’s.  
Интерес международных компаний обусловлен как логикой развития 
рынка, так и проведением Универсиады в 2019.  
А в последний год сегмент доставки еды в Красноярске активно 
развивался.  
По данным ИСС2ГИС, на ноябрь 2014 г. в этом сегменте более 200 
компаний, в том числе и имеющих офлайн-рестораны.  
Основные причины динамичного развития сегмента − невысокий 
средний чек, рост числа пользователей интернета, дефицит у людей 
свободного времени.  
Отметим, что для офлайн-ресторанов доставка еды служит в том числе 
инструментом повысить лояльность гостей, а также расширить круг 
посетителей. 
Таким образом, можно сделать вывод, что ресторанные услуги в 
Красноярском крае в текущем году активно развивались. 
В Красноярске ежегодно увеличивается количество заведений 
общепита. Это происходит как за счет новых проектов, так и за счет 
тиражирования уже работающих. Особенно активны крупные ресторанные 
холдинги.  
Несмотря на то, что объем рынка вырос незначительно – на 102%, 
число заведений увеличилось с начала года на 7% и на ноябрь 2014 г. 
составило 581. 
Из-за неблагоприятной экономической обстановки и удорожания 
продуктов, рентабельность бизнеса начала снижаться. Рестораторы 
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задумались об увеличении среднего чека и приостановили планы по новым 
проектам. 
          1.3 Выявление факторов конкурентоспособности предприятия на 
рынке услуг 
 
Для определения конкурентоспособности предприятия на рынке 
необходимо выделение факторов, воздействующих на возможности 
выигрыша или проигрыша организации в конкурентной борьбе. В свою 
очередь, анализ факторов помогает выявить сильные и слабые стороны в 
самой фирме и в работе конкурентов.  
Как показывает опыт многих компаний, описанный в различных 
источниках, рассмотрение факторов способствует разработке средств, за счет 
которых фирма могла бы повысить свою конкурентоспособность и 
обеспечить себе успех на рынке. 
В данном дипломном проекте мы провели факторный анализ и 
выяснили основные факторы, влияющие на конкурентоспособность 
предприятия. 
Экономические факторы. Изучение экономической компоненты 
макроокружения позволяет понять то, как формируются и распределяются 
ресурсы. Оно предполагает анализ таких характеристик, как величина 
валового национального продукта, темпы инфляции, уровень безработицы и 
т.п. Каждый из этих факторов может представлять либо угрозу, либо новую 
возможность для фирмы. Что для одной организации представляется 
экономической угрозой, другая воспринимает как возможность. 
Влияние экономических факторов на предприятия ресторанного 
бизнеса главным образом обусловлено тем, что между тенденциями развития 
ресторанов и экономики наблюдается тесная взаимосвязь. Существует 
прямая зависимость между экономическим развитием города, объемом 
дохода и материальным благосостоянием его граждан. Поэтому города с 
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развитой экономикой, как правило, лидируют на рынке ресторанного бизнеса 
по количеству посещаемости ресторанов. 
К числу экономических факторов относятся также инфляция, 
колебания обменных курсов валют. 
Развитие ресторанного бизнеса очень чувствительно к тому, в какой 
фазе экономического цикла – подъема или спада – находится не только 
экономика страны, но и мировая экономика. Так, во время экономических 
кризисов число потребителей ресторанов, как правило, значительно 
сокращается. 
Немаловажно знать структуру распределения доходов между 
различными группами населения. Неравномерность такого распределения – 
вполне закономерное явление. От покупательской способности людей 
зависит не только уровень их благосостояния, но и само существование 
рынка. Поскольку общая покупательская способность определяется 
текущими доходами, наличием сбережений, уровнем цен и развитием 
кредитования, предприятия ресторанного бизнеса должны быть в курсе 
основных тенденций в изменении доходов у населения и характере 
осуществляемых ими покупок и потреблении услуг. 
При выборе для обслуживания определенного сегмента рынка ресторан 
должен исходить из материального положения своих потенциальных 
клиентов. Кроме того, чрезвычайно важно исследовать структуру расходов 
потребителей. Это позволяет приблизительно определить, какая доля 
расходов каждой группы населения приходится на потребление ресторанных 
услуг.  
Данный фактор является отрицательным для ресторанного бизнеса, 
потому что по подсчетам специалистов население вынуждено тратить только 
на приобретение продуктов питания около 70 % своих доходов. Таким 
образом, для посещения ресторанов и различных видов отдыха у них 
остается только малая часть денег. 
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 Политико-правовые факторы. Политическая составляющая внешней 
среды должна изучаться в первую очередь для того, чтобы иметь ясное 
представление о намерениях органов государственной власти в отношении 
развития общества и о средствах, с помощью которых государство намерено 
проводить в жизнь свою политику. В изучение политической обстановки 
входит выяснение: какие программы водворяют в жизнь различные партии, 
какое отношение у правительства существует по отношению к различным 
отраслям экономики и регионам страны и т.д. 
Внутренний рынок и деятельность организации постоянно находятся 
под влияние политических событий и решений, и руководство организации 
должно следить за принимаемыми решениями и законами не только 
федерального правительства, но и местных органов власти, на территории 
которых функционирует предприятие. Основные 2 фактора: 
1. Поддержка правительством конкуренции.  
При большой конкуренции увеличивается ценовая конкуренция и риск 
потери клиента, которые предпочитают товар или услугу ценовой категории 
ниже среднего. 
2. Политика градостроительства.  
Принятие законов в этой области так же может привести к кардинальным 
изменениям в деятельности ресторана, поэтому необходимо следить за всеми 
процессами, происходящими в политике градостроительства.  
Для открытия ресторана, необходимо оформление большого 
количества документов. Во-первых, регистрация организационно-правовой 
формы. Во-вторых, получение лицензий на продажу алкоголя, продажу 
продуктов питания и т.д. 
Основные требования к работе объектов мелкорозничной сети 
установлены Законом РФ от 7 февраля 1992 г. N 2300-1 "О защите прав 
потребителей" (последние изменения вносились Федеральным законом от 21 
декабря 2004 г. N 171-ФЗ), Правилами продажи отдельных видов товаров, 
Правилами оказания услуг общепита, Правилами бытового обслуживания 
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населения в Российской Федерации, утвержденными Постановлением 
Правительства Российской Федерации от 15 августа 1997 г. N 1025. 
Сертификат происхождения товара - документ, свидетельствующий о 
стране происхождения товара, и выдается органом государства - экспортера, 
уполномоченным в соответствии с национальным законодательством. 
Обычно он необходим для таможенных органов импортирующей страны для 
тарифного регулирования ввозимых товаров, получения тарифных льгот, 
беспошлинного ввоза, освобождения от дополнительного налогообложения. 
Сертификат соответствия - документ, подтверждающий соответствие 
продукции определенным требованиям качества и безопасности, 
установленными для нее действующими стандартами и правилами (ГОСТ, 
ГОСТ Р, ГОСТ Р МЭК, ГОСТ Р ИСО и пр.). Данный документ также 
зачастую называют сертификатом безопасности или сертификатом качества. 
Исследование политико-правовой среды "Ресторан Простые радости" 
проводится для представления о намерениях органов государственной власти 
и управления в отношении развития общества и о средствах, с помощью 
которых государство будет проводить в жизнь свою политику.  
Данный ресторан анализирует законы и другие нормативные акты, 
устанавливающие правовые нормы и рамки отношений, для определения 
допустимых границ действий и приемлемые методы отстаивания своих 
интересов, а также изучают законодательно-правовые акты, регулирующие 
хозяйственную деятельность в целом и сам ресторанный бизнес. 
Предприятиям ресторанного бизнеса необходимо учитывать 
мероприятия государственной власти, стремиться их прогнозировать и 
использовать в своих интересах. 
Демографические факторы. По данным Красноярскстата, население 
города Красноярска составляет 1053225 млн. человек при общей площади 
городской территории свыше 348 квадратных километров. 
Для ресторанного бизнеса, численность населения, несомненно, 
оказывает влияние, как и на любую другую отрасль, но не такое сильное, 
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чтобы принимать данный фактор в расчет. Даже потому, что изменение в 
демографических характеристиках, никак не могут зависеть от тех или иных 
решений, принимаемых руководством данной отрасли. 
Изменения демографической ситуации проявляются в следующем: 
 Достаточно четко прослеживаются тенденции посещения 
ресторанов населением в зависимости от возраста и семейного положения. 
 Прослеживается значительная урбанизация – увеличение доли 
городского населения и уменьшение доли сельского населения. Городские 
жители имеют больше возможностей для посещения ресторана, к этим 
возможностям относится повышение уровня жизни (стабильные зарплаты с 
уровнем выше среднего, улучшение условий труда и т.д.). Жители городов со 
стремительно быстрым темпом жизни подвержены всевозможным нагрузкам 
со стороны окружающей среды, стрессам и переутомлению, поэтому спрос 
на отдых в ресторанах является постоянным, ведь чем больше город, тем 
больше напряжение. 
 В силу снижения ценности традиционной семьи наблюдается 
рост многообразия форм семейной жизни и одновременно снижается доля 
семей традиционной модели. Увеличивается число людей, предпочитающих 
жизнь в одиночестве или совместное проживание без соответствующего 
юридического оформления. 
 Большое влияние на посещение предприятий ресторанного 
бизнеса оказывает образовательный уровень населения.  
Повышение образовательного уровня повышает спрос на 
высококачественные товары. Образовательные покупатели более 
взыскательны, отдавая предпочтение дорогим винам и более питательным 
продуктам, а следовательно также, отдавая предпочтение, и более высоким 
по уровню обслуживания ресторанам. 
От всего этого именно и зависит демографический потенциал 
"Ресторан Простые радости". 
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Что касается возрастного состава, то он постоянно меняется. Этот 
фактор имеет непосредственное воздействие на ресторанный бизнес города. 
Поскольку для людей в возрасте от 18 до 40 лет приемлема возможность 
питания в общественных заведениях вне дома (кафе, рестораны, столовые, 
закусочные), а люди старше 40 лет предпочитают питаться дома, то старение 
населения влечет собой негативные последствия для данного вида бизнеса 
(снижение посещаемости). 
Технологические факторы. Анализ технологии позволяет своевременно 
обнаружить те возможности, которые развитие науки и техники открывает 
для производства новой продукции, для усовершенствования производимой 
продукции и для модернизации технологии изготовления и сбыта продукции. 
Технологический прогресс является сегодня важным фактором 
устойчивого развития общества, в том числе и развития ресторанного 
бизнеса. При этом приоритетное внимание должно быть уделено именно 
новым технологиям и оборудованию ресторана. 
Обеспечение высокого уровня обслуживания в ресторане в 
современных условиях невозможно достичь без применения новых 
технологий. 
Новая технология предусматривает автоматизацию многих 
ресторанных процессов, электронное резервирование столика в ресторане, 
введение технологий, способствующих улучшению качества обслуживания 
одновременно при сокращении персонала. Автоматизированные системы 
направлены на повышение производительности труда, поднятия уровня 
знаний у высших управленческих работников. Становится все более 
обычным совмещение профессий, что влечет за собой растущую потребность 
в более фундаментальной подготовке персонала, в обучении их нескольким 
профессиям. 




Интернет в ресторанном бизнесе выполняет функцию передачи обмена 
информацией, но и формирует новую систему сбыта, так как с помощью 
Интернета потенциальный потребитель может узнать всю ему необходимую 
информацию о ресторане, даже если он там, ни разу не бывал. Потребитель 
может узнать такую информацию как: меню ресторана, узнать о кухне, 
интерьере, количестве посадочных мест, о культурной программе и т.д. 
Научно-технический прогресс, способствующий созданию новых или 
усовершенствованных систем сервиса, позволяет осуществлять 
реинжиниринг таких операций, как прием заказов, осуществление платежей, 
заменять монотонную работу машинами и в большей степени вовлекать 
потребителей в деятельность предприятий путем внедрения систем 
самообслуживания. Технический прогресс несет в себе огромные 
возможности. 
Факторы социального поведения. Эти факторы включают меняющиеся 
ожидания, отношения и нравы общества. К некоторым важным в настоящее 
время факторам относятся преобладающие в обществе чувства по 
отношению к предпринимательству, роль женщин и национальных 
меньшинств в обществе, изменения социальных установок менеджеров и 
движения в защиту интересов потребителей. Часто именно социальный 
фактор создает самые крупные проблемы для организации. 
Наибольшей силой обладают устоявшиеся нормы, принятые в 
обществе, системы социальных правил, духовных ценностей, отношение 
людей к природе, труду, между собой и к самим себе. Знание социально-
культурных факторов особо важно, так как они влияют как на другие 
элементы макросреды, так и на внутреннюю среду предприятия (отношение 
сотрудников к работе). Поэтому ресторану необходимо отслеживать 
возможные социально-культурные изменения и использовать их на практике. 
Под влиянием социально-культурных факторов сформировался новый 
тип массового потребителя, который отличают высокая информированность, 
требовательность к комфорту и качеству услуг, индивидуализм, физическая и 
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умственная активность, стремление получать от жизни калейдоскоп 
впечатлений. Поэтому "Ресторан Простые радости" должен обращать 
огромное внимание на эти факторы, чтобы иметь наиболее высокий статус 
конкурентоспособности на ранке города Красноярск. 
Среди социальных факторов необходимо отметить увеличение 
продолжительности свободного времени населения (сокращение рабочего 
времени), что в сочетании с повышением уровня жизни населения означает 
приток новых потенциальных потребителей. 
Увеличение продолжительности свободного времени объективно 
связано с современной научно-технической революцией, в условиях которой 
возрастает значение умственного труда, усиливается производственная и 
сбытовая напряженность. Все это приводит к физическому и 
психологическому переутомлению людей, что требует принятия 
дополнительных мер по восстановлению работоспособности. Достижению 
этой цели во многом способствует ресторанный бизнес. Поэтому ресторану  
необходимо создать атмосферу уюта, комфорта и отдыха, для того чтобы 
потребители пользовались именно их услугами, а не услугами других 
ресторанов, так как в городе Красноярске их огромное множество, что 
создает огромную конкуренцию. 
На основе выделенных факторов можно сделать вывод, что устойчивая, 
на протяжении последних лет, политическая власть в стране дает гарантии 
стабильности в области проведения отраслевых реформ, структурно 
целостную продуманную политику развития экономических отношений 
страны. Но при всей стабильности действующей власти и усилиях 
направленных на борьбу с коррупцией, бюрактратические традиции ведения 
бизнеса дают о себя знать, тем самым тормозя процесс развития, в том числе 
и ресторанного бизнеса, а так же затрудняя вход в отрасль новым 
организациям.  
Говоря о современной системе экономических отношений нельзя 
забывать так же и о санкционном давлении со стороны западных стран. 
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Благодаря которым для российским рестораторов перекрыты привычные 
каналы поставок продуктов. Обвал курса рубля по отношению доллару 
создал условия для замедления роста экономики России и снижению уровня 
доходов населения.  
Таким образом, все эти факторы на фоне высоких требований к 
качеству пищи и приверженности к натуральным и экологически-чистым 
продуктам создают некоторый диссонанс в области сферы ресторанного 
бизнеса. Становится труднее следовать концепции цена-качество, при этом, 
не завышая цену, и не снижая качество. Помочь разрешить данное 





          2 Анализ конкурентоспособности ООО "Ресторан Простые 
радости" 
          2.1 Анализ финансово − экономической деятельности организации   
 
"Ресторан Простые радости" был открыт в 2014 году. Это маленький и 
уютный ресторан с разнообразным ассортиментом блюд  итальянской кухни 
и напитков.  
Миссия ресторана. "Ресторан Простые радости" воспроизводит 
волшебную атмосферу европейской провинции. Здесь есть все чтобы 
беззаботно провести несколько часов в компании близких людей: невероятно 
уютный интерьер, хорошая кухня, достойный выбор напитков, безупречное 
обслуживание.  
Управление рестораном происходит из главного офиса, 
располагающегося по адресу ул. Батурина, д. 9, где принимаются все 
решения, касающиеся маркетинга, финансов и закупок. 
Организационная структура ресторана складывается из состава, 
соотношения, расположения и взаимосвязи отдельных подсистем 
организации.  
Создание такой структуры направленно, прежде всего на 
распределение между отдельными подразделениями организации прав и 
ответственности. Все отделы взаимосвязаны между собой и подчиняются 
директору.  
Таким образом, можно определить структуру управления компании: 
линейно-функциональная. Организационная структура ресторана 





Рисунок 11 – Организационная структура управления "Ресторан 
Простые радости" 
 
Руководителем высшего звена ресторана является владелец (директор), 
который имеет непосредственный контроль над руководителем высшего 
звена управляющим, который в свою очередь контролирует организацию 
производства и обслуживания на предприятии. 
В его обязанности входит управление всей деятельностью заведения, 
непосредственный контроль над руководителями среднего звена, а так же 
должен обеспечить выполнение четкого снабжения предприятия сырьем, 
продуктами, полуфабрикатами, предметами материально-технического 
оснащения; создать необходимые условия для сохранности товарно-
материальных ценностей; контролировать работу всех участников 
предприятия. 
Главный бухгалтер, в его обязанности входит  − ведение бухгалтерской 
отчетности, сведение годового баланса. 
Заведующий производством обязан знать основы трудового 
законодательства, основы организации производственных цехов и 
производства в целом.  
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Быть способным четко организовывать производственную 
деятельность подчинѐнных, осуществлять рациональную организацию 
технологического процесса, а так же уметь пользоваться сборниками 
рецептур блюд, знать порядок составления меню, учет и отчетность, 
методику определения норм отходов и потерь сырья (продуктов).  
Знать основные критерии безопасности кулинарной продукции не 
допускать продуктов, содержащих потенциально опасные для здоровья 
вещества химического и биологического происхождения. Знать и уметь 
применять в практической деятельности методы контроля качества 
продукции и услуг.  
Заведующий производством несет полную ответственность за 
производственную деятельность предприятия, под руководством которого 
осуществляется контроль за соблюдение рецептур блюд, технологии их 
приготовления, проверка готовой продукции, разработка рецептур новых 
блюд. 
Заведующий производством должен обеспечивать соблюдение на 
производстве правил санитарии и личной гигиены, охраны труда и техники 
безопасности, своевременно предоставлять отчеты об использовании 
товарно-материальных. 
Администратор зала, занимается приѐмкой товара со склада, 
разрешением конфликтных ситуаций в зале заведения, осуществляет 
контроль над официантами, кассирами, техническим персоналом. 
Администратор зала организует труд официантов, формирует из них 
бригады; составляет графики выхода официантов, других работников зала на 
работу. 
В свою очередь, руководитель высшего звена (управляющий) имеет 
прямой контроль над соответствующими руководителями среднего уровня, а 
те – непосредственно над определенным числом исполнителей.  
Сегментация рынка ресторанных услуг – важный элемент при выборе 
стратегии маркетинга. Ресторанный бизнес действует в сложных условиях 
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рынка, поэтому следует внимательно относиться к вопросам кого как 
обслуживать задаваться вопросам о своем имидже, о производимых 
продуктах, о предпочтениях и вкусах клиентов. Сегментация является 
основой для определения целей, которые в будущем превратятся в объекты 
маркетинговых исследований. 
Существует ряд способов разделения потребителей на сегменты. 
Сначала можно представить все население в целом, а затем с помощью 
наблюдений анализировать поведение определенных людей и  
систематизировать полученные характеристики. Сегментацию 
потребительского рынка ресторанных услуг можно провести по нескольким 
признакам: возрасту уровню, социальному статусу и  причинам посещения 
ресторана. 
Данные исследования посетителей ресторана по возрасту отражены в 
диаграмме (рисунок 12). 
 
 
Рисунок 12  – Сегменты потребителей по возрастному признаку 
 
Проведя анализ мы выяснили, что основными посетителями ресторана 
являются люди среднего возраста 26–40 лет (35%), в возрасте 15–19 лет 
(7%).молодые люди в возрасте 21–25 (21%) и 40–55 лет (37%),такой высокий 
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процент посещения среди этой возрастной категории посетителей 
объясняется тем что в ресторане приятная и спокойная атмосфера которая 
хорошо подходит для отдыха с семьей или проведение деловых переговоров. 
Результаты анализа потребителей по социальному статусу отражены в 
диаграмме (рисунок 13). 
 
 
Рисунок 13 – Структура потребителей ресторана по социальному 
статусу 
 
Из диаграммы видно, что основной процент потребителей приходится 
на предпринимателей – 38% и на государственных служащих – 28%. Тихая и 
спокойная обстановка дает возможность спокойно провести беседу и 
переговоры. Причем чаще всего такие посетители являются постоянными 
клиентами ресторана и внерабочее время. Они могут без опасений 
пригласить партнера на деловой обед, зная, что приготовленные блюда и 
обслуживание будут на должном уровне и не понизят его статус в глазах 
гостя. Из диаграммы видно, что 17% приходится на родителей с детьми, это 
обусловлено тем, что в меню предприятия представлены блюда и ещѐ что 
важнее напитки и десерты для детей.  
Причины посещения ресторана могут быть самые разные – это и 
деловые встречи и семейный отдых с детьми и общение с друзьями и 
проведение банкетов, посещение шоу-программ акций и мероприятий. 
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Данные анализа потребителей по причине посещения отражены в 
диаграмме (рисунок 14). 
 
 
Рисунок 14 – Структура потребителей по причине посещения 
"Ресторана Простые радости" 
 
Таким образом, по результатам анализа потребителей "Ресторана 
Простые радости", можно сделать вывод, что основными потребителями и 
постоянными клиентами ресторана являются частные предприниматели и 
государственные служащие в возрасте от 25 до 45 лет целью посещения 
которых является проявление интереса к европейской изысканной кухне. 
Помимо интереса к кухне большой процент потребителей посещают 
ресторан с целью назначения деловых встреч – 21% общения с друзьями - 
18% проводят время с семьей и детьми – 16%. 
Анализ различных групп клиентов, имеющих общие потребности и 
поведение в процессе приобретения услуги, может иметь большую 
стратегическую ценность. Используя принцип сегментации, можно выявить 
различия в требованиях групп клиентов, а также определить критерии 
качества услуг, которые они считают важными. 
Важнейшее значение для любой организации имеет решение проблемы 
распределения ограниченных ресурсов для достижения конкурентных 
преимуществ. Для решения этой проблемы необходимо выявить те 
конкурентные возможности, которые позволят предприятию быть 
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конкурентоспособным и добиться финансового успеха. Эти возможности 
являются отличительными особенностями и ценностями ресторана: 
 Свежие и качественные продукты. 
Именно от используемых продуктов зависят вид и вкус блюда, а как 
следствие и симпатии гостей. В ресторане используются свежайшие 
продукты, самого высокого качества, именно поэтому обычные посетители, 
превращаясь в постоянных клиентов. 
 Уникальные рецепты блюд. 
Создание уникальных сезонных предложений, а также отслеживание 
вкусовых предпочтений наших гостей. 
 Квалифицированный персонал. 
Это команда квалифицированных специалистов в сфере ресторанного 
бизнеса,  маркетинга и продаж. Предприятие рассматривает персонал как 
важнейший актив, поэтому целенаправленно инвестирует в обучение и 
развитие персонала.   
Канал распределения товара – совокупность физических и 
юридических лиц, которые принимают на себя право собственности на 
товары или услуги на пути их следования от производителя к потребителю. 
Для распределения услуг руководство ресторана использует прямой 
канал сбыта, так как он позволяет поддержать контакт с потребителем и тем 
самым позволяет контролировать сбыт, оказываемых услуг. Каналом 
распределения является розничная торговля, так как ресторан - розничное 
предприятие услуг. 
Целенаправленное и систематическое воздействие на потребителей и 
непрерывный сбор информации об их реакции на это воздействие и на саму 
услугу товар являются сегодня обязательными элементами деятельности 
фирмы. 
 





 стимулирование сбыта; 
 личные продажи. 
Стимулированием сбыта называют использование различных средств 
побудительного воздействия, призванных ускорить и усилить ответную 
реакцию потребителей.  
Руководством ресторана  используются следующие виды воздействия: 
 гарантирование возврата денег при плохом качестве блюд, 
несоответствующем обслуживании; 
 продажа продукции по специальным ценам в праздничные дни; 
 распространение купонов через журналы с указанием скидок; 
 скидки для участников групп в социальных сетях; 
 стимулирование собственного персонала посредством премий. 
Личные продажи. В стимулировании сбыта услуг  большое значение 
придается общению персонала (в частности гардеробщиков, официантов и 
т.д.) с одним или несколькими потенциальными потребителями. 
Формирование эффективно работающего персонала – одна из важнейших 
задач и проблем современных фирм. 
В отношении этого руководителем ресторана будет производиться 
довольно строгий отбор квалифицированных работников. 
Как известно, прибыль ресторана напрямую зависит от количества 
гостей, чем их больше, чем чаще они приходят к нам, тем выше доход. 
Условно виды клиентов можно поделить на пришедших впервые и 
приходящих регулярно. Но этой классификации недостаточно для того чтобы 
глубже понять принципы работы с той или иной группой гостей.  
Если руководство ресторана будет представлять себе примерное 
процентное соотношение этих групп в ресторане и знать, как удержать тех 
или иных гостей, это поможет увеличить посещаемость, а значит, и прибыль. 
Каждая из этих групп требует особого маркетингового подхода. 
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В данной дипломной работе рассматривается маркетинговая типология 
клиентов – классификация по посещаемости: 
 Приверженцы. 
Это гости, которые являются настоящими приверженцами ресторана,  
их можно видеть в нем больше четырех раз в месяц. Они составляют 
примерно 10-15% от общей клиентуры. Это основные виды клиентов, 
которые создают имидж  ресторану с помощью "сарафанного радио", 
приглашая к нам своих друзей и знакомых, поэтому ими стоит дорожить.  
Им будут приятны именные обращения, персональные карты скидок, 
телефонные звонки с поздравлениями в день рождения - словом, все то, что 
позволит чувствовать себя "своими". Если клиенты ходят в ресторан так 
часто – значит, данное заведение устраивает их по тем или иным веским 
причинам, поэтому чтобы потерять их, нужно постараться.  
Если в политике ресторана ничего особо не изменилось, но постоянный 
гость перестал к нам ходить – значит, что-то произошло с его стороны –
возможно, он сменил место работы, жительства или у него стал другой 
уровень дохода. Завсегдатаи простят небольшие недочеты в обслуживании, 
но не потерпят резких изменений цен, меню или развлекательной 
программы. 
 Постоянные гости, или любители. 
Эти клиенты посещают ресторан около одного-двух раз в месяц. Они 
могут составлять примерно 30-45% от общей аудитории. Основной принцип 
работы с ними - перевести их в группу "завсегдатаев" - увеличить их 
посещаемость, учитывая то, что их несложно потерять.  
Регулярные ошибки в обслуживании, недочеты при приготовлении 
блюд и напитков негативно отразятся на их впечатлениях и они уйдут туда, 
где им больше понравится.  
Постоянные гости хорошо реагируют на различные акции и 
дисконтные программы, ценят качественное обслуживание, их необходимо 
информировать о новостях ресторана  с помощью смс или емэйл-рассылки. 
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 Первичные гости, или новички. 
Это те, кто пришел в "Ресторан Простые радости" первый раз или же 
посещает нас так редко, что это не стоит принимать в расчет. Составляют 
около 40-50% от общего потока гостей. Это самая неустойчивая группа 
клиентов – пришедшие в первый раз, они ждут удовлетворения своих 
потребностей, в чем и состоит задача ресторана.  
Их необходимо заинтересовать, удержать – сделать все, чтобы они 
стали нашими постоянными гостями. Новичков очень легко оттолкнуть – 
малейший негатив по отношению к ним не пройдет даром, мы их больше не 
увидим, особенно, если они относятся к "трудным" клиентам. Нужно, чтобы 
они уходили из ресторана только с положительным впечатлением. 
Качественное обслуживание, теплая атмосфера, безупречное приготовление 
блюд и напитков позволит им приходить к нам чаще. 
Опытный менеджер должен знать типологию клиентов – какие гости, к 
каким группам относятся и понимать: то, что уместно по отношению к 
одним, недопустимо по отношению к другим. Разные виды посетителей 
требуют разного маркетингового подхода. Увеличивать посещаемость 
ресторана нужно грамотно - полезно периодически проводить анкетирование 
гостей, это поможет проанализировать процентное соотношение 
маркетинговых групп. 
Основные 3 поставщика "Ресторан Простые радости": 
1. Холдинг  "Аппетитная компания". Компания образована на базе 
объединения нескольких предприятий - крупнейших в Красноярском крае 
поставщиков мяса и рыбы, успешно работающих на рынке более 10 лет. 
Одна из особенностей предприятия заключается в применении 
технологии шоковой заморозки при замораживании продукции, что 
позволяет сохранить питательные свойства продукта и увеличить его 
длительность хранения. Представлен широкий ассортимент полуфабрикатов: 
пельмени, котлеты, вареники, блинчики, ромштексы, бифштексы и голубцы. 
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2. ОАО "Дары Сибири". Осуществляет поставки следующих видов 
продукции: овощи и фрукты, консервация, соки и напитки, кондитерские 
изделия, крупы и макаронные изделия, замороженые продукты. 
 Представлен широкий ассортимент овощной продукции от местных 
товаропроизводителей, а также репчатый лук, выращенный в Астраханской, 
Волгоградской областях и в республике Казахстан. Вся плодоовощная 
продукция проходит предпродажную подготовку и упаковку в тару, которая 
максимально удобна для конечного потребителя. 
3. Торговая компания "Декорта".  Компания является 
эксклюзивным представителем итальянской продукции "Master Martini" для 
кондитерского и хлебопекарного производства.  
Главной целью ресторана является увеличение прибыли, поэтому 
анализ финансовых результатов деятельности предприятия имеет очень 
важное значение.  
Прибыль является источником финансовых ресурсов, источником 
образования фондов ресторана, источник материального стимулирования 
трудового коллектива, соотношение прибыли с другими показателями 
позволяет определить эффективность использования ресурсов. Основные 
результаты деятельности "Ресторан Простые радости" представлены в 
таблице 1. 
 
Таблица 1 – Основные финансовые показатели "Ресторан Простые радости" 
Наименование показателей 2014 2015 
Отклонение 
тыс. руб. 
 Выручка от реализации 15853,4 16005,7 152,3 
Себестоимость реализации товаров 13039,4 13877,6 838,2 
 Коммерческие расходы 0 294,5 294,5 
Валовая прибыль 2814 1833,5 -980,5 
 Прочие доходы 415,4 348,0 -67,4 
 Прибыль отчетного периода 2696,3 1616,1 -1080,2 
 Налогообложение 1291,5 614,2 -677,3 




Выручка от реализации услуг "Ресторана Простые радости"  в 2015 
году по сравнению с 2014 годом увеличилась на 152,3 тыс. руб. Увеличение 
выручки от реализации услуг ресторана в отчетном году связано в основном 
с открытием летней террасы, а следовательно с увеличением количества 
обслуживаемых посетителей в единицу времени. 
Себестоимость реализованных товаров, продукции и услуг увеличилась 
в отчетном году на 838,2 тыс.руб. Увеличение себестоимости связано с 
ростом товарооборота и расширением ассортимента продукции собственного 
производства.  
Коммерческие и управленческие расходы возросли в основном за счет 
рекламы, открытия летней террасы, привлечение декораторов, увеличения 
расходов на обучение персонала, проведение маркетинговых исследований 
рынка. 
Ресторан имеет следующую динамику прибыли. Прибыль от продаж 
уменьшилась в отчетном году на 1080,2 тыс.руб. и составила в 2015 году 
22986 тыс.руб. Это произошло в основном за счет уменьшения валовой 
прибыли. Прибыль до налогообложение уменьшилась на 677,3 тыс.руб. и 
составила в 2015 году 614,2 тыс.руб. На уменьшение прибыли до 
налогообложения повлияло уменьшение прибыли от продаж и уменьшение 
прочих доходов. По сравнению с 2014 годом прочие доходы уменьшились в 
2015 году на 67,4 тыс.руб. Нераспределенная прибыль от уменьшилась на  
1572,3 тыс.руб. и составила в отчетном году  381 тыс.руб. 
Далее мы проведем анализ товарооборота ресторана. Товарооборот 
общественного питания выражает экономические отношения, возникающие 
при реализации собственной продукции, покупных товаров, оказаний услуг 
по организации питания. 
Товарооборот предприятия питания состоит из двух основных частей: 





Таблица 2 – Анализ товарооборота "Ресторана Простые радости" за 2014-
2015 г. 







Розничный товарооборот тыс.руб. 
 
15853,4 16005,7 100.96% 152,3 
Оборот продуктов собственного 
производства тыс.руб. 
23449 35874 152.99% 12425 
Оборот по покупным товарам тыс.руб. 
 
8226 10355 125.89% 2129 
Удельный вес продукции собственного 
произв. в товарообороте в % 
74,03 77,60 104,82% 3,57 
Удельный вес покупной продукции в 
товарообороте в % 
25,97 22,40 86,25% -3,57 
 
Розничный товарооборот в 2015 году по сравнению с 2014 годом вырос 
на 152,3 тыс.руб. или на 100,96 %. Рост товарооборота связан с открытием 
летнее террасы, что позволяет обслуживать больше гостей. Оборот по 
продукции собственного производства увеличился в текущем году на 12425 
тыс.руб., оборот по покупным товарам увеличился на 2129 или на 25,89%. 
Данные показатели позволяют сделать вывод, что руководство 
ресторана сделало правильный выбор открыв летнюю террасу и позволило 
ресторану значительно увеличить товарооборот, а следовательно и прибыль. 
Следует так же отметить, что удельный вес по продукции собственного 
производства увеличился на 4,82%, а удельный вес по покупным товарам в 
свою очередь снизился в отчетном году на 13,75% и составил 86,25%. Это 
означает, что производственные мощности ресторана возросли, значительно 
расширился ассортимент по продукции собственного производства. 
Для анализа ликвидности баланса предприятия сравним средства по 
активу, сгруппированные по степени их ликвидности и расположенных в 
порядке убывания ликвидности, с обязательствами по пассиву. Анализ 









































1193,1 777,1 -957,1 -658,9 
2.Быстрореализуе








1890,1 1845,1 3.Долго и 
среднесрочны
е пассивы П3 
44,0 24,0 1846,1 1821,1 
 
Таблица 4 – Выполнение условий ликвидности 
Условия ликвидности 
 
Выполнение условий ликвидности 
На начало периода На конец периода 
А1 >= П1 нет нет 
А2 >= П2 да да 
А3 >= П3 да да 
А4 >= П4 нет нет 
 
Исходя из проведѐнного анализа, можно охарактеризовать ликвидность 
баланса предприятия как недостаточную. Сопоставление итогов А1 и П1 
отражает соотношение текущих платежей и поступлений, что не 
соответствует условию абсолютной ликвидности баланса. Данные таблицы 
показывают, что наблюдается платѐжный недостаток наиболее ликвидных 
активов (А1) для покрытия наиболее срочных обязательств в сумме 957,1 
тысяч рублей на начало периода и 658,9 тысяч рублей на конец года. 
Сравнение показателей А2 и П2 показывает изменение текущей 
ликвидности. 
ТЛ на конец периода = (А1+А2)-(П1+П2)=(146,5+403,2)-(777,1+136,6)= 
- 90,8 тысяч рублей. То есть на конец периода текущая ликвидность 
предприятия отрицательна. Следует разработать мероприятия по оценке 
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потребностей в оборотных активах, с точки зрения обязательств предприятия 
перед поставщиками и кредиторами. 
Следовательно, баланс не является абсолютно ликвидным  и для 
проведения  анализа степени его ликвидности следует провести анализ 
платѐжеспособности и ликвидности при помощи финансовых 
коэффициентов. 
Финансовое состояние предприятия с позиции краткосрочной 
перспективы оценивается показателями ликвидности и платѐжеспособности, 
в наиболее общем виде характеризующими, может ли предприятие 
своевременно и в полном объѐме произвести расчѐты по краткосрочным 
обязательствам перед контрагентами. Для оценки ликвидности предприятия 
используются три относительных показателя, различающиеся набором 
ликвидных активов, рассматриваемых в качестве покрытия краткосрочных 
обязательств. Расчѐтные данные для анализа показателей ликвидности 
приведены в аналитической таблице 5. 
 
Таблица 5 – Расчет показателей оценки платежеспособности и ликвидности. 





2,82 4,03 Не менее 2 
Коэффициент промежуточной 
платежеспособности и ликвидности 
1,29 2,17 1 и более  
Коэффициент абсолютной ликвидности 
 
0,19 0,15 0,2-0,3 
Чистый оборотный капитал (тыс. руб.) 217 285 Рост показателя в динамике -
  положительная тенденция 
Показатели 2014 2015. Рекомендуемые 
значения 
Коэффициент соотношения денежных 
средств и чистого оборотного капитал 
0,11 0,09 0-1 
Коэффициент соотношения запасов и 
чистого оборотного капитала 
0,84 0,61 Чем ближе показатель к 1, 
тем хуже 
Коэффициент соотношения запасов и 
краткосрочной задолженности 
0,54 0,45 0,5-0,7 
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Коэффициент текущей ликвидности показывает, какую часть текущей 
задолженности предприятие может покрыть в ближайшее время при условии 
полного погашения дебиторской задолженности. Уровень коэффициента 
определяется наличием долгосрочных источников формирования запасов.  
Коэффициент текущей ликвидности имеет значение от 2,82 до 4,03, что 
выше нормативного значения, но говорить о положительной тенденции 
нельзя, так как деньги заморожены в запасах. 
Этот показатель является аналитическим, и какой бы алгоритм ни 
использовали для его расчѐта, величину собственных оборотных средств 
можно исчислить лишь с определѐнной долей условности. Значение 
промежуточного коэффициента так же выше нормативного и говорит о том, 
что в случае выплаты предприятию дебиторской задолженности, 
предприятие сможет погасить 217% кредиторской задолженности.  
Анализируя динамику этого коэффициента, следует обратить внимание 
на то, что его рост происходит в основном с ростом неоправданной 
дебиторской задолженности, и это не характеризует предприятие с 
положительной стороны.  
Платѐжеспособность предприятия характеризует коэффициент 
абсолютной ликвидности, который является наиболее жестким критерием 
ликвидности предприятия. На начало периода наш коэффициент 0,19, что 
близок к нормативному значению, но к концу рассматриваемого периода, он 
снижается до 0,15, то есть краткосрочная задолженность может быть 
погашена за несколько дней. Расчѐты показали, что предприятие в целом 
платѐжеспособно и степень риска банкротства невелика, но следует обратить 
внимание на сокращение запасов и дебиторской задолженности. 
Рентабельность работы предприятия определяется прибылью, которую 
оно получает, поэтому роль показателей рентабельности велика в условиях 
рыночных отношений. Показатели рентабельности отражают, насколько 
эффективно предприятие использует свои средства в целях получения 
прибыли, поэтому они являются обязательными элементами сравнительного 
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анализа и финансового состояния предприятия. Рассмотрим показатели 
рентабельности нашего предприятия в таблице 6.    
 
  Таблица 6 – Расчѐт показателей рентабельности.                                              
Показатели 2014 2015 Рекомендуемые значения показателей 
Рентабельность 
активов 




0,09 0,02 Должна обеспечивать окупаемость 
вложенных в предприятие средств 
Рентабельность 
реализации 
0,18 0,11  
Рентабельность 
текущих затрат 
0,22 0,13 Динамика показателя может 
свидетельствовать о необходимости 
пересмотра цен, или усиления 
контроля за себестоимостью 
                                                                
Рассчитанный коэффициент рентабельности активов предприятия 
снижается от 0,09 до 0,02 за рассматриваемый период. Эффективность 
использования всего имущества уменьшается. На один рубль имущества 
приходилось 9 копеек чистой прибыли на начало периода и  2 копейки в 
конце рассматриваемого периода. Рентабельность собственных средств за 
отчѐтный период значительно снизилась, что связано со снижением 
величины прироста прибыли от реализации продукции. Это говорит об 
ухудшении использования собственного капитала, снижается ликвидность 
предприятия. 
Рентабельность реализации также снижается с 0,18 до 0,11, что 
является отрицательной тенденцией. Рентабельность текущих затрат  
уменьшается с 0,22 до 0,13, то есть на один рубль себестоимости продаж 
приходилось 22 копейки балансовой прибыли, а к концу периода 13 копеек.  
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Можно отметить, что все показатели рентабельности предприятия 
снизились к концу рассматриваемого периода, что говорит о недостаточно 
эффективном вложении и использовании средств предприятия. 
Расчет показателей финансовой устойчивости предприятия. 
Одна из важнейших характеристик финансового состояния 
предприятия – стабильность его деятельности с позиции долгосрочной 
перспективы. Она связана, прежде всего, с общей финансовой структурой 
предприятия, степенью его зависимости от кредиторов и инвесторов. 
 На практике применяют разные методики анализа финансовой 
устойчивости. Проанализируем финансовую устойчивость предприятия с 
помощью относительных показателей таблица 7. 
 
Таблица 7 − Расчѐт показателей финансовой устойчивости. 
Показатели Расчет показателя 2014 2015 
Рекомендуемое 
значение показателя 
Коэффициент автономии Собственный капитал / 
Активы 




заемного капитала / 
Активы 





капитала / Собственный 
капитал 







Собственный капитал + 
заемный капитал на 
долгосрочной основе / 
Активы 






средства / оборотные 
активы 




средства / Собственный  
0,11 0,14 0,2-0,5 
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Коэффициент автономии на предприятии за анализируемый период 
практически не изменился и составил 0,94 и 0,95, что соответствует 
рекомендуемой норме, это говорит о том, что предприятие имеет достаточно 
собственных средств и не нуждается в заѐмном капитале, то есть 
предприятие финансово не зависимое.  Значение коэффициента заѐмного 
капитала говорит о том, что предприятие привлекало на каждый 1 рубль 
собственных средств, вложенных в активы 6 копеек заѐмных средств, а к 
концу рассматриваемого периода 5 копеек. Коэффициент маневренности 
собственных средств ниже нормы, но имеет положительную тенденцию и 
увеличивается с 0,11 до 0,14 к концу рассматриваемого периода. 
Далее в таблице 8 мы рассмотрим оборачиваемость оборотных средств. 
 
Таблица 8 − Оборачиваемость оборотных средств. 
Показатель 2014 год 2015 год Изменения 
Выручка, тыс.руб. 15853,4 16005,7 152,3 
Количество дней анализируемого периода 360 360 
 
Средний остаток оборотных средств,  тыс.руб. 1955,4 2253,8 298,4 
Продолжительность одного оборота, дни 44.4 50,7 6,3 
Коэффициент оборачиваемости средств, 
обороты 
8,1 7,1 -1 
Коэффициент загрузки средств в обороте 12,33 14,1 1,77 
 
По данным таблицы видно, что оборачиваемость оборотных средств 
хозяйствующего субъекта за год снизилась на 6,3 дня, это привело к 
снижению коэффициента оборачиваемости средств на 1 оборот и к 
увеличению коэффициента загрузки средств в обороте на 1,77 рублей. 
Снижение скорости оборота средств произошло в результате значительного 
увеличения среднего остатка оборотных средств на 298,4 тысяч рублей. 
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Величину утраченного экономического эффекта, полученную от снижения 
оборачиваемости  оборотных средств, можно определить, используя 
коэффициент загрузки средств в обороте. Если коэффициент загрузки 
увеличился на 1,77рублей, следовательно, общая сумма неэффективного 
использования оборотных средств от всего объѐма выручки составляет 283,3 
тысячи рублей. 
Из приведѐнных расчѐтов видно, что предприятие может сэкономить 
оборотных средств на сумму 283,3 тысячи рублей. Это может быть 
достигнуто путѐм формирования прибыли прошлых периодов или 
привлечением инвестиций и займов. 
Посмотрим, какова величина накопленной денежной наличности в 
2015 году. Она составляет 1365,9 тысяч рублей, что на 392,6 тысяч меньше 
чем в 2014 году. 
Издержки производства и обращения ресторана характеризуются 
следующими данными (таблица 9). 
 
Таблица 9 – Динамика издержек производства и обращения 
Показатели 
 
2014г. 2015г. Отклонение 
Выручка от продаж 
 
15853,4 16005,7 152,3 
Издержки ресторана 
 
23243 17818 5425 
Постоянные 
издержки 
10022 8786 1236 
Переменные 
издержки 
13220 9031 4189 
Уровень издержек 
 
50,28 56,25 -5,97 
 
Из данных таблицы 9 видно, что издержки ресторана увеличились на 
5425 тыс.руб., постоянные и переменные издержки также увеличились на 
1236 тыс.руб. и на 4189 тыс.руб. соответственно. Уровень издержек в 
отчетном году снизился на 5,97%. 
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Экономия по издержкам в отчетном году по сравнению с прошлым 
составила 955,5 тыс.руб.Также целесообразно провести анализ издержек по 
их составу (таблица 10). 
 
Таблица 10 – Анализ издержек по составу 
Наименование статей издержек 
2014г. 
2015г. Отклонение 
Тыс. % Тыс. % Тыс. % 
Выручка от основной деятельности 15853,4 - 16005,7 - 152,3 100,96 
Дополнительный доход 415,4 - 348 - -67,4 83,77 
Итого доход 16268,8 - 16353,7 - 84,9 100,52 
издержки 17818 56,25 23243 50,28 5425 130,45 
Издержки переменные 9031 28,51 13220 28,60 4189 146,39 
Товары на реализацию 7498 23,67 11609 25,11 4110 154,82 
Расходные товары 624 1,97 630 1,36 6 100,96 
Списание на порчу 130 0,41 142 0,31 12 109,18 
Налоги 495 1,56 554 1,20 59 111,98 
Издержки постоянные 8786 27,74 10056 21,68 1236 114,06 
Юр.услуги 85 0,27 61,6 0,13 -24 71,93 
Аренда 2343 7,40 2384 5,16 41,26 101,76 
Маркетинг 823,2 2,60 605,1 1,31 218,14 73,50 
Внутренний 480,6 1,52 397,1 0,86 -83,47 82,63 
Внешний 342 1,08 208 0,45 -134,6 60,70 
Обслуживание ресторана 276,6 0,87 276,6 0,68 40 114,46 
Ремонт 76 0,24 82 0,18 6 107,89 
Инвентарь 64 0,20 92 0,20 28 143,75 
Охрана 136 0,43 142 0,31 6 104,39 
Персонал 5258 16,60 6654 14,39 1396 126,56 
Основные индивидуальные 
начисления 
3929 12,41 5225 11,30 1295 132,98 
Дополнительные индивидуальные 
начисления 
1328 4,19 1429 3,09 100,82 107,59 
Налоги 1250 3,95 1358 2,94 108 108,64 
Телефон 12 0,04 10 0,02 -2,6 78,95 
Тренинги 14,6 0,05 9,3 0,02 -5,3 63,64 
Питание персонала 50 0,16 51 0,11 0,82 101,62 
 
Из таблицы 10 видно, что практически по всем статьям издержек 
наблюдается их увеличение за исключением: обслуживание фирмы  
снизились на 28,07%, маркетинг и внутренний и внешний снизился на 
17,37% и на 39,3% соответственно, также снизились расходы на телефон на 2 
тыс.руб. и на тренинги, на 5 тыс.руб. 
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В товарообороте большую долю занимают переменные издержки как в 
2014, так и в 2015 году. Доля переменных издержек в 2015 году по 
сравнению с 2014 годом в товарообороте увеличилась и составила 28,6%, 
доля же постоянных издержек снизилась на 6,06% и составила 21,68%. 
Структура переменных издержек выглядит следующим образом: 
Большую долю в переменных издержках ресторана занимают товары на 
реализацию. В отчетном году товары на реализацию увеличились на 54,2% и 
составили на конец года 11609 тыс.руб. Расходы на хоз/канцтовары в 
отчетном году увеличились на 6 тыс.руб., списание на порчу увеличилось на 
12 тыс.руб., налоги возросли на 59 тыс.руб. 
В структуре постоянных издержек за 2015 год наблюдаются 
следующие тенденции: большую долю в постоянных издержках занимают 
расходы на персонал, затем расходы на ресторан, маркетинг и обслуживание. 
Расходы на персонал увеличились в отчетном году на 1396 тыс.руб., в 
основном за счет увеличения основных индивидуальных начислений, 
которые на конец года возросли на 32,98%. Расходы же на телефон и расходы 
на выставки, обучение,  снизились на конец года на 2,6 тыс.руб. и 5,3 
тыс.руб. соответственно.  
Расходы на ресторан на конец отчетного года увеличились на 17,2 
тыс.руб. за счет увеличения расходов на аренду и коммунальные услуги 
которые увеличились на 41,2 тыс.руб. А за счет снижения расходов 
обслуживание фирмы (юр. услуги) расходы на ресторан снизились на конец 
отчетного года на 47,9 тыс.руб. Расходы на маркетинг в отчетном году 
снизились на 26,5% за счет снижения расходов на внутренний (на 83,4 
тыс.руб.) и на внешний (на 134,6 тыс.руб.). Расходы на обслуживание на 
конец отчетного года увеличились на 14,46% или на 40 тыс.руб. за счет 
увеличения расходов на ремонт на 6 тыс.руб., инвентарь, оборудование на 20 
тыс.руб., услуги охраны на 6 тыс.руб. 
Исходя из анализа финансово-экономической деятельности ресторана, 
можно сделать выводы, что выручка от реализации услуг ресторана 
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"Простые радости"  в 2015 году по сравнению с 2014 годом увеличилась на 
152,3 тыс.руб. Увеличение выручки от реализации услуг ресторана в 
отчетном году связано в основном с открытием летней террасы, а 
следовательно с увеличением количества обслуживаемых посетителей в 
единицу времени. 
Себестоимость реализованных товаров, продукции и услуг увеличилась 
в отчетном году на 838,2 тыс. руб. Увеличение себестоимости связано с 
ростом товарооборота и расширением ассортимента продукции собственного 
производства.  
Коммерческие и управленческие расходы возросли в основном за счет 
рекламы, открытия летней террасы, привлечение декораторов, а так же 
проведение маркетинговых исследований рынка. 
Розничный товарооборот в 2015 году по сравнению с 2014 годом вырос 
на 152,3 тыс.руб. или на 100,96 %. Рост товарооборота связан с открытием 
летнее террасы, что позволяет обслуживать больше гостей. Оборот по 
продукции собственного производства увеличился в текущем году на 12425 
тыс.руб., оборот по покупным товарам увеличился на 2129 или на 25,89%. 
Данные показатели позволяют сделать вывод, что руководство 
ресторана сделало правильный выбор открыв летнюю террасу и позволило 
ресторану значительно увеличить товарооборот, а следовательно и прибыль. 
Коэффициент автономии на предприятии за анализируемый период 
практически не изменился и составил 0,94 и 0,95, что соответствует 
рекомендуемой норме, это говорит о том, что предприятие имеет достаточно 
собственных средств и не нуждается в заѐмном капитале, то есть 
предприятие финансово не зависимое. 
          2.1 Оценка текущей конкурентоспособности ООО "Ресторан 
Простые радости" 
 
Конкурентная ситуация меняется постоянно, поэтому для любой 
организации очень важно постоянно отслеживать конкурентные изменения 
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на рынке. Только в результате подобных действий организация может 
правильно оценить своих конкурентов и собственные возможности, 
разработать оптимальную конкурентную стратегию. 
Исследование конкурентной ситуации дает организации возможность: 
  более глубоко оценить рыночную ситуацию; 
  определять первичные приоритеты развития; 
  быстрее реагировать на действия конкурентов; 
  защищать и расширять позиции на рынке; 
  повышать конкурентоспособность и эффективность в целом; 
  нейтрализовать собственные слабые стороны. 
Анализ конкурентоспособности ресторана "Простые радости"мы 
провели в несколько этапов: в первую очередь мы оценим анализ внешние 
конкурентной среды, а затем проведем оценку внутреннего конкурентного 
потенциала ресторана. 
Для оценки внешней конкурентной среды мы воспользуемся наиболее 
распространенным методом − модель пяти сил конкуренции М.Портера. 
Анализ конкурентной среды по модели пяти сил конкуренции Портера 
представлен в процентном соотношении на рисунке 15. 
 
 




Проведенный анализ показал что: 
  Угроза со стороны товаров-заменителей высока.  
Ресторан не обладает уникальным предложением на рынке, существует 
много аналогов, предлагаемых им товаров и услуг. Основные усилия 
организация должна сосредоточить на построении высокого уровня знания 
товара и на построении осведомленности об особенностях товара. 
  Высока угроза внутриотраслевой конкуренции.  
Рынок организации является высоко конкурентным и перспективным. 
Отсутствует возможность полного сравнения товаров разных организаций. 
Есть ограничения в повышении цен. Для сохранения конкурентоспособности 
необходимо постоянно проводить мониторинг предложений конкурентов. 
  Риск входа новых игроков невысок.  
Новые компании организации не появляются постоянно из-за высоких 
барьеров входа и высокого уровня первоначальных инвестиций. 
  Портфель клиентов обладает средними рисками (при уходе 
ключевых клиентов – значимое падение продаж).  
Существование менее качественных, но экономичных предложений. 
Неудовлетворенность текущим уровнем работ по отдельным направлениям. 
Рекомендуется диверсифицировать портфель клиентов. Требуются 
специальные дисконтные программы для потребителей, чувствительных к 
цене. 
  Стабильность со стороны поставщиков. 
Следующим этапом анализа конкурентоспособности охарактеризуем 
основных конкурентов ресторана.  
По данным 2ГИС количество конкурентов в городе Красноярке: 17 
ресторанов итальянской кухни. 






 " LIBRERIA". 
В таблице 11 рассмотрены основные конкурентоспособные показатели, 
полученные на основании бальной оценки основных характеристик 
конкурентов "Ресторан Простые радости" (от 1 до 10 баллов). 
 










Имидж предприятия 9 7 6 7 
Качество продукции 9 8 7 8 
Разнообразие услуг 7 6 7 6 
Ассортимент блюд 8 7 7 7 
Уровень рекламной 
деятельности 
7 7 7 8 
Месторасположение 9 6 7 8 
Цены 6 7 7 7 
Среднее значение по 
показателям 
7,9 6,9 6,9 7,2 
 
Исходя из оценки конкурентоспособности ресторанов итальянской 
кухни Красноярска  видно, что ресторан "TrattoriaFormaggi" действительно 
является главным конкурентом для "Ресторан Простые радости", так как 
работает в ресторанном бизнесе достаточно длительное время, является 
известным узнаваемым заведением в городе, с удобным местоположением и 
большим ассортиментом блюд итальянской кухни. 
Далее мы более детально рассмотрим сильные и слабые стороны 
главного конкурента.  
К выявленным конкурентным преимуществам данного ресторана 
можно отнести: 
 Узнаваемость бренда. 
Рестораны на данном рынке существуют не первый год и уже успели 
зарекомендовать себя с хорошей стороны. 
 Преимущество блюд по вкусу и качеству. 
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Блюда в ресторане всегда делаются из свежих продуктов и отличатся 
своими превосходными вкусовыми качествами. 
  Широкий ассортимент блюд. 
Рестораны предоставляют своим клиентам широкий ассортимент блюд 
итальянской кухни, а так же европейской. 
 Удобная парковка.  
У каждого ресторана имеется своя личная парковка, где гости без 
проблем могут припарковать свой автомобиль. 
 Система дисконтных карт. 
Постоянным клиентам выдаются накопительные дисконтные карты. 
Недостатки ресторана "TrattoriaFormaggi": 
 Высокие цены. 
Специфика ресторанов предполагает подачу дорогостоящих блюд, так 
как при их приготовлении используются уникальные технологии и дорогие 
ингредиенты. 
 Недостаточная рекламная политика.  
 Ограниченный контингент гостей. 
Ресторан рассчитан на публику с определенным уровнем дохода, что 
приводит к ограничению проходимости. 
Отличительными особенностями "Ресторан Простые радости" является 
более демократичные цены, чем у конкурентов, так же ресторан уделяет 
большое внимание рекламной деятельности, а качественныепродукты и 
изысканная итальянская кухня привлекают гостей. 
Так же положительным моментом для ресторана является и 
местоположение ресторана вблизи офисных зданий города. Исходя из 
перечисленного, можно выявить возможные пути развития ресторана, 
укрепления его внешнего конкурентного положения. Как предложение, 
рассматривается варианты расширения услуг ресторана, а так же создания 
специальных предложений, например доставка на дом, для привлечения 
новой группы клиентов.  
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Далее мы проведем оценку внутреннего конкурентного потенциала 
рестрана. 
Для оценки внутренней конкурентоспособности "Ресторан Простые 
радости" мы воспользуемся методом экспертных оценок. 
В рамках данной методики, предполагается, что экспертные оценки 
включают организацию проведения всех этапов экспертизы 
конкурентоспособности и применение количественных методов, как при 
организации экспертизы, так и при оценке суждений экспертов и формальной 
групповой обработке этих суждений. Качество полученной информации при 
экспертизе в значительной степени зависит от квалификации экспертов. 
Наиболее значимой характеристикой эксперта является компетентность, или 
степень квалификации.  
Оценочными экспертами выступили эксперты внешней 
консультационной компании и менеджеры "Ресторан Простые радости". 
Экспертная оценка факторов внутренней конкурентоспособности 
предприятия должна быть выполнена путем анкетного опроса экспертов с 
ранжированием показателей конкурентоспособности и выявлением их 
весомости.  
Ранжирование эксперты проводят самостоятельно, опираясь на свой 
опыт и возможные изменения обстановки в будущем. 
 Для проведения экспертной оценки факторов конкурентоспособности 
ресторана экспертам  будут розданы оценочные бланки (Приложение А). 
Аппарат оценки будет выстроен по шкале от 0-2 по следующим параметрам: 
0 – нулевой уровень конкурентоспособности по заданному фактору 
определенной категории конкурентоспособности, 1 − средний уровень 
конкурентоспособности, 2 – абсолютный уровень конкурентоспособности. 
 Для опроса экспертам была предоставлена анкета, где они указывали 
вес и оценку факторов. Заполненные анкеты представлены в Приложении А. 
Оценочными экспертами выступили эксперты внешней 
консультационной компании и менеджеры ресторана "Простые радости". 
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Данные анкеты были заполнены десятью экспертами. Заполненные 
анкеты представлены в приложении А. Далее на основе данных были 
рассчитаны индексы конкурентоспособности. На основе данных были 
рассчитаны индексы конкурентоспособности − таблица 12. Сведем индексы 
конкурентоспособности в одну таблицу (табл. 12). 
 

































































100 116,7 113,3 88,3 108,3 108,3 100 108,3 116,7 91,7 
Показатели по 
персоналу 
100 125 50 100 100 50 50 100 50 50 
Сводный индекс 100 120,8 81,7 94,1 104,1 79,1 75 104,1 83,3 70,8 
 
Полученные сводные индексы усредняются для получения 
результирующего сводногоиндекса: Iрез = 91,3. 
В таблице 13 отражены значения коэффициентов соответствия по всем 
видам показателей, приведѐнные в единичной  форме. 
















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Оборудование ресторана 0,5 0,5 0,5 0,5 1,5 0,5 0,5 1,0 0,5 0,5 0,65 
Качество готовой продукции 1,0 1,0 1,0 1,5 1,5 0,5 1,0 1,5 1,0 1,0 1,1 
Качество ингредиентов 1,0 1,0 1,0 1,0 1,5 1,0 1,0 1,5 1,0 1,0 1,1 
Цены на готовую продукцию 1,5 1,5 0,8 1,0 1,0 1,0 1,5 0,5 1,5 0,5 0,85 
Интерьер ресторана 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 1,5 0,5 1,0 1,5 0,5 0,95 
Квалификация 
обслуживающего персонала 
0,5 2 0,5 1,5 0,5 0,5 0,5 1,0 0,5 0,5 0,75 
Квалификация 
производственного персонала  
1,5 1,5 1,5 0,8 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5 2,0 1,45 
 
Из таблицы 13 можно сделать вывод, что по большинству показателей 
мнения экспертов сходятся. Так же можно выделить, что наибольшую оценку 
получили такие показатели, как: Квалификация производственного 
персонала (1,45), качество готовой продукции(1,1) и качество ингредиентов 
(1.1). 
По результатам анализа всех 10 оценок можно рассчитать свободный 
индекс – таблица 14. 
Таблица 14 − Свободный индекс 
Эксперты 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
I 1,0 1,21 0,82 0,94 1,04 0,8 0,75 1,04 0,83 0,71 
 
Далее мы более наглядно представим, насколько сходятся мнения 








Таблица 15 − Количество совпавших мнений 
Количество 
совпавших мнений 
0,7-0,8 0,8-0,9 0,9-1,0 1,0-1,1 1,1-1,2 1,2-1,3 
1 0,71 0,8 0,94 1,04  1,21 
2 0,75 0,82  1,04   
3  0,83  1,0   
 
Как видно из таблицы, мнения экспертов разделились на 2 группы. 
Второй и четвѐртый эксперты не вписываются ни в одну группу. 
Исходя из метода экспертных оценок можно сделать вывод, что 
наиболее сильными сторонами компании являются: 
 качество ингредиентов; 
 качество готовой продукции; 
 квалификация производственного персонала. 
На основе полученных данных построим многугольник 
конкурентоспособнотси – рисунок 16. 
 




После проведенного анализа оценки конкрурентоспособности 
ресторана методом экспертных оценок и графическим методом, можно 
сделать вывод, экспертная оценка признается надежной, если достигается 
определенная согласованность мнений экспертов. 
В нашем случае мы получили достаточную согласованность мнений 
экспертов и их компетентность. 
По итогам проведенной экспертизы мы можем увидеть  проблемные 
области  внутри организации, а также, исходя из экспертного ранжирования 
факторов конкурентоспособности, определить степень приоритетности 
каждого из них для обеспечения общей конкурентоспособности организации. 
Так, по внутренним факторам ресторана можно сказать, что 
Квалификация производственного персонала (1,45), качество готовой 
продукции(1,1) и качество ингредиентов (1,1) занимают более высокое 
положение исходя из оценок, присвоенных при ранжировании экспертами. 
При этом, такой важный конкурентоспособный фактор, как оборудование 
ресторана занимает самую низкую позицию и имеют самую низкую 
экспертную оценку (0,65) Так же, низкими сводными индексами обладает 
финансовое состояние ресторана (0,95), квалификация обслуживающего 
персонала, цены на готовую продукцию (0,85) и интерьер ресторана (0,95).  
Исходя из анализа внутренней и внешней конкурентоспособности 
ресторана, можно сделать выводы, что высока угроза внутриотраслевой 
конкуренции. Рынок организации является высоко конкурентным и 
перспективным. Отсутствует возможность полного сравнения товаров 
разных организаций. Есть ограничения в повышении цен. Для сохранения 
конкурентоспособности необходимо постоянно проводить мониторинг 
предложений конкурентов.  
Так же можно отметить, что главным конкурентом ресторана является 
"TrattoriaFormaggi", так как работает в ресторанном бизнесе достаточно 
длительное время, является известным узнаваемым заведением в городе, с 
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удобным местоположением и большим ассортиментом блюд итальянской 
кухни. 
 Отличительными особенностями "Ресторан Простые радости"  
является более демократичные цены, чем у конкурентов, так же ресторан 
уделяет большое внимание рекламной деятельности, а качественные 
продукты и изысканная итальянская кухня привлекают гостей. 
Так же положительным моментом для ресторана является и 
местоположение ресторана вблизи офисных зданий города. 
К слабым сторонам ресторана можно отнести такой важный 
конкурентоспособный фактор, оборудование ресторана, он занимает самую 
низкую оценку, а так же имеет самую низкую конкурентную позицию.  
Так же, низким конкурентным факторам ресторана является 
ограниченное количество услуг. У ресторана нет доставки готовой 
продукции на дом и за счет этого, ресторан теряет большое количество 
клиентов.  Еще одной отрицательной стороной ресторана является 
отсутствие детской комнаты для родителей, которые пришли отдохнуть в 
ресторан всей семьей. 
 Следовательно, необходимо разработать мероприятия, направленные 
на увеличение конкурентоспособности ресторана, которые в первую очередь 











           3 Разработка мероприятий, направленных на повышение 
конкурентоспособности организации 
           3.1 Формирование перечня мероприятий по повышению 
конкурентоспособности ООО "Ресторан Простые радости" 
 
Совершенствовать уровень конкурентоспособности ресторана 
необходимо на каждом жизненном цикле предприятия, это позволяет: 
вовремя выявлять угрозы со стороны конкурентов, имеющиеся недостатки, 
разработать мероприятия по их устранению, а так же их экономическую 
эффективность. 
Главной задачей ресторана является обеспечение устойчивого 
конкурентного преимущества по всем направлениям деятельности, которое 
оценивается по трем моментам: наличие факторов успеха, значимость 
преимуществ фирмы перед конкурентами, возможность активно 
использовать эти преимущества длительный период.  
Основной программой деятельности ресторана является обеспечение 
максимальной удовлетворенности потребностей.  
В процессе проведения анализа работы "Ресторан Простые радости" 
были определены наиболее важные проблемы, которые по возможности 
необходимо устранить.  
Для увеличения конкурентных преимуществ ресторана следует 
постараться нейтрализовать имеющиеся угрозы или ослабить их влияние, 
повысив тем самым свои преимущества.  
Исходя из возможностей среды, для получения конкурентных 
преимуществ, можно ввести дополнительные услуги и обслуживание новых 
групп потребителей. Для этого следует обратить внимание на детскую 
группу. Можно заняться организацией детской комнаты с привлечением 
специальных людей, которые в различных костюмах будут развлекать детей.  
Наличие детской комнаты в ресторане позволит максимально повысить 
уровень его конкурентоспособности. Составление детской программы, 
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приглашение аниматоров понесет за собой различные затраты. Но прежде 
всего, это позволяет родителям дольше провести свое время в ресторане, что 
в свою очередь имеет прямую зависимость между продолжительностью 
времени проведенного в ресторане гостями и средней суммой выставленного 
счета.  
С введением услуги "Доставка на дом" расширяется сфера 
распространения услуг ресторана.  
Данная услуга в настоящее время пользуется все большей 
популярностью, т.к. ввиду большой занятости, не все люди имеют 
возможность самостоятельно приготовить себе еду, на это просто иногда не 
остается времени.  
Внедрение в производственный процесс современного вида 
оборудования позволит ресторану снизить затраты и получать 
дополнительную прибыль. 
Сегодня существенным рычагом прогресса в деле приготовления пищи 
стало внедрение в технологические процессы кухни современного 
оборудовани. Предлагаемые производителями современные агрегаты 
существенно экономят не только кухонное пространство, но и потребление 
энергии для приготовления блюд, сохраняя при этом все их достоинства 
вкуса, сочности и внешнего вида. 
Подведя итог можно выделить несколько проблем и направлений, по 
которым следует двигаться ресторану:  
 создание новой услуги –"Доставка на дом";  
 организация детской комнаты;  
 покупка современного вида оборудования. 
Далее мы рассмотрим каждое мероприятие по отдельности, а так же 
рассчитаем их эффективность. 
Введение новой услуги "Доставка на дом" позволит ресторану 




Данная услуга в настоящее время пользуется все большей 
популярностью, т.к. ввиду большой занятости, не все люди имеют 
возможность самостоятельно приготовить себе еду, на это просто иногда не 
остается времени.  
Например, категория офисных работников. Стремительный ритм жизни 
активного человека, к сожалению, не всегда позволяет полноценно обедать. 
И не всегда имеется возможность покинуть офис, чтобы пообедать в кафе, 
так как нет времени ждать пока приготовят заказ. Или категория людей, 
которые отдыху в ресторане предпочитают собираться дома. Также эта 
услуга будет актуальна для фирм, при проведении корпоративов, если они 
будут организовываться не в ресторане.  
Можно составить отдельное меню, в которые будут включены блюда, 
приготовляемые специально для этой услуги.  
Использование в проекте собственных курьеров позволит обеспечить 
более гибкую логистику и качество исполнения заказов. 
Заниматься внедрением данной услуги будет управляющий ресторана, 
так же он будет осуществлять отбор и принятие сотрудников на работу. 
Продвижение услуг проекта осуществляется как с помощью 
собственного сайта, так и с помощью листовок, распространяемых в 
заведениях-партнерах. Дополнительный эффект создается при помощи 
фирменной рекламы, размещенной на автомобилях курьеров. 
При привлечении партнеров сложностей не предвидится. 
Преимущества сотрудничества очевидны, особенно для заведений без 
собственной службы доставки.  
Аргументация выстраивается исходя из того, что проект привлекает 
дополнительных клиентов и ни в коем случае не снижает трафик посетителей 
самого заведения; кроме того, дополнительные клиенты не создают нагрузки 
на зал обслуживания и его персонал. 
Для заведений, имеющих собственную службу доставки, мотивация 
также довольно очевидна. Клиенты, заказывающие еду на дом или в офис, 
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могут узнать о компании только через корпоративный сайт; в случае 
сотрудничества, клиенты получают дополнительную возможность узнать о 
заведении.  
В то же время, поскольку доставка еды не является основным 
направлением деятельности для партнеров, штат курьеров обычно невелик, 
что приводит к задержкам в доставке. Сотрудничество полностью решают 
данную проблему. 
Прием заказов осуществляется 7 дней в неделю с 11.00 до 23.00. 
Приемом заказов занимается администратор сайта. Курьеры 
осуществляют забор готового блюда в ресторане и доставляют по указанному 
адресу. 
Требования к курьерам: знание города, наличие водительских прав и 
собственного автомобиля. С курьерами заключается договор о материальной 
ответственности, в рамках которого обозначается их ответственность. 
 Для подтверждения водительских навыков перед приемом на работу 
проводится пробная поездка до указанной предпринимателем точки.  
Спрос на данную услугу не обладает выраженной сезонностью, однако 
пики спроса приходятся на пятницу и выходные дни, а также 
государственные праздники.  
Следующей мы рассмотрим организацию детской комнаты в ресторане. 
Наличие детской комнаты в ресторане позволит максимально повысить 
уровень его конкурентоспособности. Составление детской программы, 
приглашение аниматоров понесет за собой различные затраты. Но прежде 
всего, это позволяет родителям дольше провести свое время в ресторане, что 
в свою очередь имеет прямую зависимость между продолжительностью 
времени проведенного в ресторане гостями и средней суммой выставленного 
счета.  
Для данной услуги в первую очередь, стоит задача отвлечь и развлечь 
ребенка, чтобы родители могли спокойно провести время.  
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Во-вторых, надо постараться превратить поход в ресторан в праздник 
для ребенка. Сделать все возможное, чтобы ребенку понравилось заведение и 
в следующие выходные он приведет родителей именно сюда.  
Должно быть обособленное пространство, в котором ребенок сможет 
играть с другими детьми и заниматься своими делами, не мешая своим 
родителям отдыхать. 
 Если эти условия будут соблюдены, «сарафанное радио» довольных 
родителей приведет в ресторан или кафе с детской комнатой еще больше 
клиентов. Семейная атмосфера дорогого стоит. К тому же, до сих пор даже в 
крупных городах наблюдается дефицит именно таких уютных семейных 
ресторанчиков для родителей с детьми. 
Так же узнать о наличии детской комнаты посетители смогут узнать на 
сайте ресторана. 
Заниматься внедрением данной услуги будет управляющий ресторана, 
так же он будет осуществлять отбор и принятие сотрудников на работу. 
Детская комната будет представлена в виде обособленного 
пространства в зале. Причем это пространство может быть не постоянным, а 
периодически выделяться в момент прихода клиентов с детьми.  
Место для детей организуется очень быстро. Нужно только 
символически огородить место, поставить детскую мебель, положить на 
столы раскраски, карандаши и фломастеры и раскидать по всему 
пространству игрушки.  
Такая организация детской комнаты в кафе или в ресторане является 
наиболее рациональной. К тому же все дети находятся перед глазами у своих 
родителей, что очень важно для особенно волнительных мам. 
График работы детской комнаты 7 дней в неделю с 11.00 до 21.00.  
Но главное в детской комнате – это люди, которые будут 
организовывать досуг детей. Важно подобрать человека, которому нравится 
работать с детьми и он имеет в этом опыт. Кроме того, аниматор должен 
иметь определенные черты характера, такие как: отзывчивость, 
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внимательность и доброжелательность. Лучше всего подойдет человек с 
педагогическим образованием, умеющий найти подход к любому малышу.  
Далее мы рассмотрим мероприятие по внедрению нового 
оборудования. 
Совершенствование технологического оборудования по 
приготовлению пищи, внедрение совершенных технологий обработки 
ингредиентов для приготовления блюд позволят ресторану снизить затраты и 
получить дополнительную прибыль. 
Производственный цех должен быть оснащѐн современным 
оборудованием. Современная кухня должна быть максимально компактной, 
экономичной и эффективной: оборудование не должно простаивать или 
иметь ограниченную сферу применения.  
Поэтому предлагаем предприятию ввести в эксплуатацию 
конвекционную печь являющуюся воплощением многофункционального 
использования оборудования. 
Данная печь предназначена для выпечки кондитерских и 
хлебобулочных изделий. Модель проста в эксплуатации. Имеет мощные, 
хорошо сбалансированные вентиляторы, которые гарантирует быстрое и 
равномерное распределение тепла по всему объѐму камеры, что позволяет 
приготовить продукт безупречного качества. 
Преимущества конвекционных печей – скорость приготовления, 
простота в эксплуатации, размеры, экономичное энергопотребление. 
 Экономию энергоресурсов  обеспечивает, в частности, за счѐт того, 
что практически не нагревает окружающее пространство, это позволяет не 
устанавливать дополнительные вентиляторы. Задача конвекционной печи 
состоит в том, чтобы сделать работу повара оптимальной, приятной и лѐгкой. 
 Ввод нового оборудования ведѐт к увеличению объѐма собственного 




Покупкой нового оборудования будет заниматься управляющий 
ресторана. Для установки оборудования магазины предлагают своих 
специалистов за отдельную плату.  
Рассмотрим вариант покупки рестораном конвекционной печи марки 
UNOX  за счѐт собственных средств.  
Эта серия аппаратов создаѐтся с учѐтом требований поваров и сочетает 
в себе исключительно простое обслуживание и продуманные детали. 
 Оптимальный набор функций, удобное программирование, а также 
надѐжность и прочность материалов гарантируют неизменно высокое 
качество выпускаемых блюд при минимальных трудозатратах. 
 Главное достоинство этого агрегата в конвекции горячего воздуха, 
посредством которого необходимое тепло распространяется внутри печи. 
 По сравнению с традиционными печами здесь гораздо проще 
поддерживать ровную температуру во всех точках изготавливаемого 
кондитерского блюда. 
Используя простые печи, опытные пекари часто сталкивались с 
ситуацией, когда одна сторона изделия, поднимаясь, зарумянивается, а 
другая – опадает.  
Когда в ресторане установлено конвекционное оборудование, таких 
неприятностей можно избежать, поэтому оно является  непревзойденным 
инструментом на кухне общепита.  
Внедрение новой техники – одно из важнейших направлений научно-
технического прогресса и совершенствования коммерческой деятельности 
ресторана. 
     3.2 Оценка эффективности разработанных мероприятий 
 
Экономический эффект разработанных мероприятий ресторана 
показывает на сколько предлагаемое мероприятие увеличит доход 
предприятия. Это позволяет объективно сопоставить данные отчетного 
периода, предполагаемого объема продаж и затрат. 
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Приблизительную оценку эффективности мероприятий можно 
измерять практически на каждом этапе, учитывая косвенные признаки 
благополучия или появившихся трудностей. Точных цифр эти наблюдения 
дать не смогут, но они могут помочь руководителю сориентироваться в 
общей ситуации.  
Рассчитаем эффективность введение услуги "Доставка на дом". 
Введение данной услуги позволит ресторану привлечь дополнительные 
группы потребителей и увеличить прибыль предприятия. Для этого 
необходимо наличие транспорта, человека, который будет осуществлять эту 
доставку и наличие удобной, герметичной упаковки для транспортировки 
заказа. В таблице 16 представлены затраты на введение данной услуги. 
 
Таблица 16 −  Затраты на введение услуги "Доставка на дом" 
Наименование затрат Стоимость затрат 
Зарплата курьеру(2 человека) 24000 руб. 
Налог на зарплату 6240 руб. 
Прочие 12000 руб. 
Итого 42240 руб. 
 
Средний чек одного гостя составляет 700р, т.е. выручка ресторана 
составляет 42000 руб. в день и соответственно 16005,7 тыс. руб. в год.  
Исходя из общей численности посетителей ресторана в день (50-70 
человек), мы можем предположить, что после внедрения данной услуги, 









Таблица 17 − Суммарные затраты на введение услуги "Доставка на дом" 
Показатели Единица измерения Величина показателя 
Средний объем выручки в 
год до внедрения услуги 
Доставка на дом 
Тыс. Руб. 16005,7 
Затраты на введение услуги 
"Доставка на дом" 
Руб. 42240 
Количество дней учета 
объема выручки 
Дни 360 
Затраты на введение услуги 
"Доставка на дом" в год 
Руб. 506880 
Прирост выручки в день Руб. 84000 
Прирост выручки в год Руб. 30240,1 
Выручка Тыс. руб. 46245,8 
Экономический эффект  Тыс. руб. 45739,1 
 
Таким образом затраты, рассчитанные за месяц, на введение новой 
услуги  − "Доставка на дом" будут составлять 42,24 тыс. руб., в год эта цифра  
составит – 506,9 тыс.руб. Далее мы рассчитали, что прибыль ресторана 
увеличится на 84000 руб. в день и соответственно на 30240,1 тыс. руб. в год и 
составит − 46245,8 тыс. руб. Таким образом экономический эффект от 
данного мероприятия будет составлять − 45739,1тыс. руб. 
Следующей мы рассмотрим организацию детской комнаты в ресторане. 
Следует учитывать, что составление детской программы и 
приглашение аниматоров понесет за собой различные затраты. Но это, 
прежде всего, позволяет родителям дольше проводить свое время в 
ресторане, что в свою очередь имеет прямую зависимость между 
продолжительностью времени проведенного в ресторане гостями и средней 
суммой выставленного счета. Цена на данную услугу будет составлять 200 
руб. за одного ребенка.  
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Затраты пойдут на зарплату аниматора, покупку карандашей, детских 
книжек и игрушек. Наименование затрат и их стоимость представлены в 
таблице 18. 
 
Таблица 18 −  Затраты на организацию детской комнаты 
Наименование затрат Стоимость затрат 
Зарплата аниматору (2 человека) 16000 руб. 
Налог на зарплату ( 2 человека) 4160 руб. 
Прочие 6000 руб. 
Итого 26160 руб. 
 
Предположим, что поток клиентов увеличится в 2,5 раза и составит 
125-175 человек в день. Выручка от данного мероприятия увеличится на 
81000 руб. в день, с учетом того, что это будут семьи минимум с одним 
ребенком и соответственно в год выручка составит − 29160,1 тыс. руб. 
 
Таблица 19 − Суммарные затраты на организацию детской комнаты 
Показатели Единица измерения Величина показателя 
Средний объем выручки в 
год до внедрения детской 
комнаты 
Тыс. Руб.  
16005,7 








Затраты на организацию 
детской комнаты в год 
Руб. 
313920 
Прирост выручки в день Руб. 81000 
Прирост выручки в год Тыс. руб.  29160,1 
Выручка  Тыс. руб. 45165,8 




Таким образом затраты, рассчитанные за год, на организацию детской 
комнаты, будут составлять − 313920 руб. Далее мы рассчитали, что выручка 
от данного мероприятия в год будет составлять − 29160,1 тыс. руб. Исходя из 
этого можно рассчитать, что экономический эффект от данного мероприятии 
составит − 44851,9 тыс. руб. 
Далее мы рассмотрим мероприятие по покупки нового оборудования 
для ресторана. 
Рассмотрим вариант покупки предприятием конвекционная печь марки 
UNOX. Эта серия аппаратов создаѐтся с учѐтом требований поваров и 
сочетает в себе исключительно простое обслуживание и продуманные 
детали. Оптимальный набор функций, удобное программирование, а также 
надѐжность и прочность материалов гарантируют неизменно высокое 
качество выпускаемых блюд при минимальных трудозатратах.  
Данная печь предназначена для выпечки кондитерских и 
хлебобулочных изделий. Модель проста в эксплуатации. Имеет мощные, 
хорошо сбалансированные вентиляторы, которые гарантирует быстрое и 
равномерное распределение тепла по всему объѐму камеры, что позволяет 
приготовить продукт безупречного качества. 
Цены на кондитерские изделия собственного производства составят от 
120-400руб.  
 
Таблица 20 −  Затраты на покупку нового оборудования 
Наименование мероприятия Стоимость затрат 
Конвекционная печь марки UNOX   210 000 руб.  
Установка  5000 руб. 
Итого 215000 руб.  
 
Цены на кондитерские изделия собственного производства составят от 
120-400руб. При общей проходимости ресторана 50-70 человек в день, 
выручка ресторана от реализации кондитерских изделий собственного 
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производства увеличится на 15600 руб. в день и соответственно ‒ 5616,1 в 
год. 
 
Таблица 21 − Суммарные затраты на покупку нового оборудования 
Показатели Единица измерения Величина показателя 
Средний объем выручки в 
год до внедрения нового 
оборудования 
Тыс. Руб. 16005,7 
Затраты на внедрения 
нового оборудования 
Руб. 215000 
Количество дней учета 
объема выручки 
Дни 360 
Срок окупаемости затрат Дни 14 
Затраты на внедрение 
нового оборудования в год 
Руб. 215000 
Прирост выручки в день Руб. 15600 
Прирост выручки в год Тыс. руб. 5616,1 
Выручка  Тыс. руб. 21621,8 
Экономический эффект Тыс. руб. 21406,7 
 
Таким образом, затраты рассчитанные, на внедрение нового 
оборудования составят 215000 руб.  Далее мы рассчитали, что выручка от 
данного мероприятия в год будет составлять 5616,1 тыс. руб.  
Исходя из этого можно рассчитать, что экономический эффект от 
данного мероприятии составит 21406,7 тыс. руб. Так же мы рассчитали срок 
окупаемости, он составляет 14 дней.  








Таблица 22 − Экономическая эффективность  предлагаемых мероприятий 





Введение услуги "Доставки на 
дом" 
506880 46245,8 45739,1 
Организация детской комнаты 313920 45165,8 44851,9 
Покупка нового оборудования 215000 21621,8 21406,7 
 
Таким образом, можно сделать вывод, что для повышения внутренней 
и внешней конкурентоспособности ресторана, необходимо проведение 
данных мероприятий. В таблице мы представили экономическую 
эффективность предлагаемых мероприятий, самым эффективным оказалось 
мероприятие по организации доставки на дом, его эффективность составила 
45739,1 тыс. руб. Введение услуги "Доставки на дом" позволит ресторану 
привлечь дополнительные группы потребителей и увеличить прибыль 
предприятия. Эффективность данного мероприятия составила 44851,9 тыс. 
руб. 
Наличие детской комнаты в ресторане позволит максимально повысить 
уровень его конкурентоспособности. Привлечение новой группы  
посетителей – детей, увеличит средний чек, а следовательно и получаемую 
прибыль. Эффективность данного мероприятия составила 44851,9 тыс. руб. 
Мероприятие по внедрению нового оборудования позволит ресторану 
снизить затраты и получить дополнительную прибыль от реализации 
собственной продукции. Эффективность данного мероприятия составила 
21406,7 тыс. руб. 
Оценить данные эффекты количественно достаточно сложно ввиду 
вероятностного характера большинства показателей, однако можно 
утверждать, что в целом мероприятия имеют положительный социально-






Конкурентоспособность − способность конкурировать с аналогичными 
объектами на конкретном рынке, используя конкурентные преимущества для 
достижения поставленных целей.  
Анализ отросли ресторанных услуг показал, что в последние годы 
ресторанный рынок России показывает стабильный рост, улучшается 
качество обслуживания, все более разнообразными становятся предложения. 
Растут доходы индустрии, растут и зарплаты занятых в ней работников. 
Так же отметим, что ресторанные услуги в Красноярском крае в 
текущем году активно развивались. В Красноярске ежегодно увеличивается 
количество заведений общепита число заведений увеличилось с начала года 
на 7% и на ноябрь 2014 г. составило 581. Это происходит как за счет новых 
проектов, так и за счет тиражирования уже работающих. Особенно активны 
крупные ресторанные холдинги.  
Для определения конкурентных позиций предприятия на рынке 
необходимо выяснение факторов, воздействующих на возможности 
выигрыша или проигрыша в конкурентной борьбе. В свою очередь, анализ 
факторов помогает выявить сильные и слабые стороны в своей деятельности 
и в работе конкурентов, разработать меры и средства, за счет которых фирма 
могла бы повысить конкурентоспособность и обеспечить свой успех, 
изменить свою долю в продажах на конкретном рынке.  
Для того чтобы предложить пути повышения конкурентоспособности 
предприятия необходимо хорошо представлять внешнюю среду, в которой 
работает предприятие, еѐ факторы и иметь четкое представление о 
внутренней среде предприятия.  
В данной дипломной работе была проанализирована 
конкурентоспособность "Ресторан Простые радости". Он  был открыт в 2014 
году. Это маленький и уютный ресторан с разнообразным ассортиментом 




Организационная структура управления ресторана относится к 
линейно-функционалному виду. Численность персонала составляет 20 
человек.  
Проведя сегментный анализ мы выяснили, что основными 
посетителями ресторана являются люди среднего возраста 26-40 лет (35%), в 
возрасте 15-19 лет (7%).молодые люди в возрасте 21-25 (21%) и 40-55 лет 
(37%), такой высокий процент посещения среди этой возрастной категории 
посетителей объясняется тем, что в ресторане приятная и спокойная 
атмосфера которая хорошо подходит для отдыха с семьей или проведение 
деловых переговоров.  
Комплекс стимулирования сбыта состоит из трех основных средств 
воздействия: реклама, стимулирование сбыта и личные продажи. 
Исходя из анализа финансово-экономической деятельности ресторана, 
можно сделать выводы, что выручка от реализации услуг "Ресторан Простые 
радости" в 2015 году по сравнению с 2014 годом увеличилась на 152,3 
тыс.руб. Увеличение выручки от реализации услуг ресторана в отчетном году 
связано в основном с открытием летней террасы, а следовательно с 
увеличением количества обслуживаемых посетителей в единицу времени. 
Рынок ресторанов в Красноярска успешно развивается сразу в двух 
направлениях. Растет количество как авторских ресторанов, так и сетевых 
предприятий общественного питания. В то же время емкость данного рынка 
еще достаточно велика, что позволяет ожидать прихода на него новых 
операторов и рестораторов. Конкурентами ресторана можно считать предпр, 
предоставляющие аналогичные виды услуг.  
Анализ конкурентоспособности "Ресторан Простые радости" мы 
провели в несколько этапов: в первую очередь мы оценили анализ внешние 




Анализируя внешнюю конкурентоспособность "Ресторан Простые 
радости", было выявлено, что основными его конкурентами являются 
рестораны "Trattoria Formaggi", "Mama Roma" и " LIBRERIA". 
Далее на основании бальной оценки основных характеристик 
конкурентов "Ресторан Простые радости" мы выяснили,  что ресторан 
"Trattoria Formaggi" является главным конкурентом для ресторана, так как 
работает в ресторанном бизнесе достаточно длительное время, является 
известным узнаваемым заведением в городе, с удобным местоположением и 
большим ассортиментом блюд итальянской кухни. 
Так же мы выявили наиболее слабые стороны ресторана. У ресторана 
нет доставки готовой продукции на дом и за счет этого, ресторан теряет 
большое количество клиентов. Еще одной отрицательной стороной ресторана 
является отсутствие детской комнаты для родителей, которые пришли 
отдохнуть в ресторан всей семьей. 
Для оценки внутренней конкурентоспособности "Ресторан Простые 
радости" мы воспользовались методом экспертных оценок. Оценочными 
экспертами выступили эксперты внешней консультационной компании и 
менеджеры ресторана. 
Исходя из метода экспертных оценок был сделан вывод, что наиболее 
сильными сторонами компании являются: качество ингредиентов, качество 
готовой продукции, квалификация производственного персонала. При этом, 
такой важный конкурентоспособный фактор, как оборудование ресторана 
занимает самую низкую позицию и имеют самую низкую экспертную 
оценку. 
Исходя из анализа конкурентоспособности ресторана, были 
предложены следующие мероприятия, которые в первую очередь 
минимизирует действие его слабых сторон:  
 создание новой услуги – "Доставка на дом";  
 организация детской комнаты;  
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 покупка современного вида оборудования. 
Реализация предложенных мероприятий позволит повысить 
конкурентоспособность ресторана и принесет определенную прибыль.  
Проведение экономического обоснования показало высокую 
рентабельность и эффективность предложенных решений, а так же 
приемлемый срок окупаемости. 
Исходя из анализа экономическо эффективность предлагаемых 
мероприятий, самым эффективным оказалось мероприятие по организации 
доставки на дом, его эффективность составила 45739,1 тыс. руб. Введение 
услуги "Доставки на дом" позволит ресторану привлечь дополнительные 
группы потребителей и увеличить прибыль предприятия. Эффективность 
данного мероприятия составила 44851,9 тыс. руб. 
Наличие детской комнаты в ресторане обеспечит привлечение новой 
группы  посетителей – детей, увеличит средний чек, а следовательно и 
получаемую прибыль. Эффективность данного мероприятия составила 
44851,9 тыс. руб. 
Мероприятие по внедрению нового оборудования позволит ресторану 
снизить затраты и получить дополнительную прибыль от реализации 
собственной продукции. Эффективность данного мероприятия составила 
21406,7 тыс. руб. 
Реализация предложенных мероприятий позволит повысить 
конкурентоспособность ресторана и принесет определенную прибыль.  
Проведение экономического обоснования показало высокую 
рентабельность и эффективность предложенных решений, а так же 
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Оборудование ресторана 1 0,5 0,5 150 
Финансовое состояние ресторана 1 1 1 50 
Качество готовой продукции 2 0,8 1,6 100 
Качество ингредиентов 1 0,7 0,7 100 
Цены на готовую продукцию 1 0,5 0,5 150 
Интерьер ресторана 1 0,8 0,8 50 
Сумма   5,1  
Квалификация обслуживающего 
персонала 
2 0,9 1,8 50 
Квалификация производственного 
персонала (повара, бармены и т.д.) 
1 1 1 50 
 









Оборудование ресторана 1 1 1 150 
Финансовое состояние ресторана 1 1 1 150 
Качество готовой продукции 1 0,8 0,8 100 
Качество ингредиентов 1 0,7 0,7 100 
Цены на готовую продукцию 1 1 1 150 
Интерьер ресторана 1 0,8 0,8 50 
Сумма   5,3  
Квалификация обслуживающего 
персонала 
2 1 2 200 
Квалификация производственного 
персонала (повара, бармены и т.д.) 
2 0,5 1 50 
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Оборудование ресторана 1 0,5 0,5 150 
Финансовое состояние ресторана 2 1 2 200 
Качество готовой продукции 1 0,8 0,8 100 
Качество ингредиентов 1 0,7 0,7 100 
Цены на готовую продукцию 1 0,5 0,5 80 
Интерьер ресторана 2 0,6 1,2 50 
Сумма   5,7  
Квалификация обслуживающего 
персонала 
1 0,9 0,9 50 
Квалификация производственного 
персонала (повара, бармены и т.д.) 
1 1 1 50 
 









Оборудование ресторана 2 0,5 1 80 
Финансовое состояние ресторана 1 1 1 50 
Качество готовой продукции 1 0,8 0,8 150 
Качество ингредиентов 2 1 2 100 
Цены на готовую продукцию 1 0,5 0,5 100 
Интерьер ресторана 1 0,8 0,8 50 
Сумма   6,1  
Квалификация обслуживающего 
персонала 
1 0,9 0,9 150 
Квалификация производственного 
персонала (повара, бармены и т.д.) 














Оборудование ресторана 1 0,7 0,7 150 
Финансовое состояние ресторана 1 1 1 50 
Качество готовой продукции 1 0,9 0,9 150 
Качество ингредиентов 2 0,5 1 150 
Цены на готовую продукцию 1 0,8 0,8 100 
Интерьер ресторана 1 0,6 0,6 50 
Сумма   5  
Квалификация обслуживающего 
персонала 
2 0,4 0,8 50 
Квалификация производственного 
персонала (повара, бармены и т.д.) 
1 1 1 150 
 









Оборудование ресторана 2 1 2 150 
Финансовое состояние ресторана 2 1 2 100 
Качество готовой продукции 1 0,8 0,8 50 
Качество ингредиентов 1 0,6 0,6 100 
Цены на готовую продукцию 1 0,3 0,3 100 
Интерьер ресторана 1 0,5 0,5 150 
Сумма    6,2  
Квалификация обслуживающего 
персонала 
1 0,7 0,7 50 
Квалификация производственного 
персонала (повара, бармены и т.д.) 
1 0,8 0,8 50 
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Оборудование ресторана 1 0,5 0,5 150 
Финансовое состояние ресторана 1 1 1 50 
Качество готовой продукции 1 0,8 0,8 100 
Качество ингредиентов 1 0,7 0,7 100 
Цены на готовую продукцию 1 0,5 0,5 150 
Интерьер ресторана 2 0,8 1,6 50 
Сумма   5,1  
Квалификация обслуживающего 
персонала 
2 0,9 1,8 50 
Квалификация производственного 
персонала (повара, бармены и т.д.) 
1 1 1 50 
 









Оборудование ресторана 1 0,6 0,6 150 
Финансовое состояние ресторана 1 0,9 0,9 50 
Качество готовой продукции 1 0,8 0,8 150 
Качество ингредиентов 2 0,4 0,8 150 
Цены на готовую продукцию 1 0,5 0,5 50 
Интерьер ресторана 1 0,7 0,7 100 
Сумма    4,3  
Квалификация обслуживающего 
персонала 
1 0,6 0,6 100 
Квалификация производственного 
персонала (повара, бармены и т.д.) 













Оборудование ресторана 1 0,5 0,5 150 
Финансовое состояние ресторана 1 1 1 50 
Качество готовой продукции 1 0,8 0,8 100 
Качество ингредиентов 2 0,7 1,4 100 
Цены на готовую продукцию 1 0,6 0,6 150 
Интерьер ресторана 1 0,8 0,8 150 
Сумма    5,1  
Квалификация обслуживающего 
персонала 
1 0,7 0,7 50 
Квалификация производственного 
персонала (повара, бармены и т.д.) 
2 1 2 50 
 









Оборудование ресторана 1 0,5 0,5 200 
Финансовое состояние ресторана 1 1 1 50 
Качество готовой продукции 1 0,8 0,8 100 
Качество ингредиентов 2 0,7 1,4 100 
Цены на готовую продукцию 1 0,5 0,5 50 
Интерьер ресторана 1 0,4 0,4 50 
Сумма    4,6  
Квалификация обслуживающего 
персонала 
2 1 2 50 
Квалификация производственного 
персонала (повара, бармены и 
т.д.) 
1 1 1 50 
 
